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El sector de los repuestos electrodomésticos se ha visto marginado y degradado 
debido al poco interés de las grandes multinacionales por traer insumos y repuestos de 
sus máquinas al país por tal motivo este plan de empresa se realiza con el fin de ofrecer 
los repuestos electrodomésticos de ollas a presión, licuadoras, microondas y estufas a 
todas las pymes nacionales relacionadas con el sector de los electrodomésticos 
especialmente las de la ciudad de Bogotá en los sectores de Ciudad Bolívar, Puente 
Aranda y Chapinero Colombia. 
 
Con la oportunidad de adquirir insumos y repuestos de los mismo a un precio 
competitivo y de calidad, entrando al mercado como un intermediario nace la empresa 
DEW (DEW Distribución y Comercialización S.A.S) que acercará a la pyme nacional con 
el fabricante internacional con lo cual aumentará la calidad del trabajo de las pymes 
dedicadas a esta labor. 
 
Palabras Clave 











The sector of the spares household appliances have been seen exclude and 
degraded due to the little interest for part of the multinationals for bring supplies and spares 
of the products so: pressure cookers, electric stove, blenders and microwave from 
commercialize to the country, for this reason this plan of business denominated DEW 
Distribution and Marketing S.A.S arises with the end of offer to every small and medium 
national companies of the sector of household appliances located in Bogota in the area of 
Cuidad Bolivar, Puente Aranda and Chapinero. 
 
The opportunity of acquire supplies and spare to a price competitive and the high 
quality getting thus settle down like an intermediary  with the objective of approach to the 
small and medium companies with the international manufacturer providing to this 



















Formulación del problema. 
 
¿Es viable financieramente la creación de una empresa dedicada a la compra y 
venta de repuestos electrodomésticos que presta el servicio de intermediación entre la 
pyme nacional (Colombia) y las empresas multinacionales (Sin sede en Colombia)? 
 
Según los resultados obtenidos en el plan de negocios, la empresa es 
financieramente viable en su creación generando un cubrimiento total sobre el capital 
inicial de la empresa al 3er años obteniendo su primera ganancia libre de deudas por valor 
de $23.641.455 (Periodo de recuperación). 
Introducción 
 
Cada  día se lanzan al mercado  nuevos aparatos electrónicos que buscan mejorar 
el nivel de vida de las personas, dentro de ellos encontramos los  electrodomésticos, que 
si bien no han sufrido grandes cambios con respecto a su funcionalidad con el paso del 
tiempo, la búsqueda de reducción de costos en la fabricación y  su producción en masa 
ha hecho que se reduzca el margen de vida útil, de esta forma  el consumidor se ve 
obligado a cambiar con mayor frecuencia sus aparatos electrodomésticos. 
 
Muchos consumidores que poseen un artículo electrodoméstico no tienen la 
capacidad económica para remplazarlo cada vez que estos dejen de funcionar, lo anterior 
se puede ilustrar de la siguiente forma, tras realizarse un estudio de observación por dos 
años en los locales de reparación de electrodomésticos de Bogotá se detectaron una serie 
de sucesos que se dispondrán a continuación en forma de relato. 
 
Cuando una familia con bajos ingresos económicos adquiere un electrodoméstico, 
busca que este le  dure bastante tiempo para no tener que cambiarlo por uno nuevo, ya 
que esto les generaría gastos que no se pueden permitir; en cambio en caso de algún 




los mismos, esto se replica con empresas y negocios que no tienen contemplado el 
cambio de estos bienes con mucha frecuencia porque eso podría afectar su flujo de caja. 
 
El consumidor promedio busca  un electrodoméstico que mejor compense sus 
necesidades respecto a su nivel de ingresos y que  se adapte a su poder de adquisición, 
lo cual permite una mayor demanda de aparatos de calidad y la entrada de nuevas marcas 
de electrodomésticos al país que llegan en búsqueda de cubrir estas necesidades. Sin 
embargo estos aparatos al ser de uso diario pueden dañarse antes de cumplir la vida útil 
o en algunos casos requerir mantenimiento, pues adquirir un nuevo bien representaría un 
mayor costo para el usuario. 
 
Aunque hay empresas como Oster o Electrolux que tienen sus propios centros de 
reparación y mantenimiento, estos no son muy abundantes y el tiempo de respuesta no 
siempre es el más rápido, sin contar que  si el aparato ya cumplió la garantía puede llegar 
a ser costosa su reparación, en base a ello muchos consumidores optan por centros de 
reparación y mantenimiento locales, donde los  precios son más accesibles, los tiempo 
de respuestas son más eficientes, hay más interacción con el cliente y su localización 
geográfica es más sencilla. 
 
Pese a ello los centros de reparación local no tienen la capacidad de tener a la 
mano todos los repuestos que necesitan para brindar un servicio rápido y asertivo, esto 
se debe a que  sus proveedores no ofrecen variedad en los  productos o porque las nuevas 
marcas que entran al mercado colombiano no tienen  sucursales  en el país, lo que dificulta 
que estos repuestos se consigan tan fácilmente. 
 
A raíz de este problema surge DEW como un agente  que quiere acercar a los 
centros de reparación y mantenimiento de electrodomésticos locales a los insumos que 
no pueden adquirir o les resulta difícil conseguir ya sea porque ese producto no se 
encuentra en el mercado o porque no tienen la posibilidad de importar sus propios 
insumos. DEW tomara los requerimientos de estos centros de reparación y una vez tenga 




manejar una gran gama de productos y ayudando a la empresas a encontrar un forma de 






Identificar la viabilidad financiera en la creación de una empresa que ofrezca el 
servicio de venta y compra de repuestos para electrodomésticos entre la pyme nacional 
(Colombia) y las empresas multinacionales (Sin sede en Colombia). 
 
 
Objetivos específicos  
 
 Definir los productos y servicios con los que contará la empresa. 
 Segmentar los clientes de la empresa. 
 Realizar la proyección en ventas para la empresa. 
 Crear el diagrama operacional de la empresa. 
 Definir los objetivos financieros de la empresa. 
 Definir la razón social de la empresa. 








1.1. Definición del negocio 
 
DEW distribuidora de repuestos es una empresa que identificando la necesidad de 
las pymes decide realizar la función de intermediario en el mercado global entre las 
compañías nacionales y las multinacionales extranjeras, distribuyendo repuestos al por 
mayor para toda la industria dedicada a la reparación y venta (secundaria) de 
electrodomésticos. DEW se ubicará en Bogotá por ser la capital del país, buscando hacer 
de esta región su principal fuente de ingreso así mismo al ser la ciudad con mayor 
accesibilidad logística se espera poder distribuir desde Bogotá a las demás regiones del 
país (Proyección futura) enfatizando que la empresa solo distribuirá a las grandes 
ciudades del país porque en estos lugares se ubica la mayor población de ferreterías, 
mercado objetivo de la compañía. 
 
 La distribución a otras ciudades se realizara a futuro puesto que los costos 
implícitos en la distribución a otras ciudades aumentarían los costos de los productos y 
así mismo abarcar diversas ciudades para DEW en un momento tan temprano de su 
creación no es viable, sin embargo se hace énfasis en el hecho que la empresa tiene claro 
sus objetivos futuros y planea una expansión una vez posicionado en el mercado. 
 
La empresa se constituirá legalmente para el 2018 iniciando ventas para finales 
del mismo año fecha en la cual se realizará la primera importación de mercancía a terreno 
nacional para su previa distribución. DEW se regirá a partir de ahora por el código CIIU 
4690 “Comercio al por mayor no especializado” debido a que la actividad comercial es la 
venta al por mayor de repuestos electrodomésticos hablando específicamente de los 
siguientes electrodomésticos: Licuadoras, ollas a presión, estufas y microondas. Debido 
a que no existe un código CIIU específico para la categoría de repuestos 





En la actualidad los locales dedicados a la reparación de electrodomésticos se ven 
sometidos a la necesidad de encontrar partes de buena calidad para sus distribución o 
reparación de estos, gran cantidad de estos insumos que se distribuyen en el país no 
tienen una cadena en venta de partes por separado de la misma dentro del terreno 
nacional, debido a esto las empresas dedicadas a esta labor les cuesta conseguir 
productos de buena calidad porque la mayoría de ellos carece de la capacidad para 
conseguir repuestos originales y se ven en la necesidad de optar por repuestos genéricos 
de baja calidad o partes usadas recolectadas por recicladores. 
 
 DEW identificando esta necesidad desea servir como intermediario entre la pyme 
nacional y la empresa multinacional creando una cadena de logística donde un tercero 
(DEW) reciba de manera personal la solitud de las microempresas sobre aquellos 
productos que requiere para un buen funcionamiento en el sector, DEW realizará la solitud 
de la mercancía en el extranjero contactando con las multinacionales y realizando una 
mercadotecnia a escala, elegirá los menores costos para ingresar la mercancía a la 
Aduana nacional donde se distribuirá directamente a las compañías colombianas 
obteniendo un margen de ganancia por la distribución del producto. 
 
 
1.2 Perfil del Emprendedor 
 
 
Wilmer Yesid Cepeda Figueredo: Profesional en finanzas y Comercio Exterior se 
caracteriza por ser una persona visionaria, con el constante gusto en los retos y la 
realización personal, gran capacidad de aprendizaje, emprendedor, amigo del trabajo en 
equipo, busca soluciones y nuevas alternativas a trabajos ya estandarizados, eficiente, 
donde su mayor virtud se haya en la honestidad que mantiene hacia sí mismo y los demás.  
 
Con tres años de experiencia en el sector ferretero logra entender la gran mayoría 
de los problemas por los cuales pasa este sector, entre ellos la obtención de repuestos 




empresa Finanzauto S.A obteniendo capacidades financieras; experiencia como 
funcionario aduanero y todo lo referente a zonas francas por su trabajo realizado en la 
empresa Management International Trade (MIT) Logistics LTDA. Así mismo tiene un título 
como técnico en comercio exterior y aduanas otorgado por la universidad Politécnico 
Grancolombiano y es profesional en finanzas y comercio exterior otorgado por la 
Fundación Universitaria Empresarial de la Cámara de Comercio de Bogotá, que certifica 







Para una idea de negocio exitosa es definitivo conocer aspectos relevantes como la 
competencia, el proceso de producción y los canales de distribución para llegar a los 
clientes finales. Por medio de esta sección se busca explicar cada una de las variables que 
marcaran el punto de partida de DEW distribuidora de repuestos hacia el éxito. 
 
 
2.1 Producto y/o Servicio 
 
 
Marcas a trabajar: 
 
DEW trabajara con una rotación de inventarios cada 30, 60 o 90 días según la 
capacidad del pedido solicitado por las microempresas, debido a que la empresa ha sido 
creada en busca de identificar la necesidad del sector industrial electrodomésticos 
constantemente estará renovando su están de productos a solicitud de sus clientes ya 
que la empresa se enfatiza en la relaciones B2B (Empresa a Empresa) de manera directa 
con el empresario, pese a ello se requerirá de una cantidad racional de productos para 
poder generar el pedido de maquinaria desde el extranjero por tanto la empresa buscara 
generar alianzas estratégicas con las siguientes marcas:  
 





   
  








Descripción de los productos a Importar.  
 
 
Los siguientes productos son los que busca distribuir la empresa para suplir las 




Diafragma remachado para 
licuadora: Utensilio necesario para el 
funcionamiento correcto de las licuadoras 
el objetivo del mismo es darle el soporte a 
las aspas de metal para que esta giren 
correctamente y licuen el líquido vertido en 
el vaso de la licuadora. 
 
  
Empaque de vaso: Va entre el 
diafragma de la licuadora y el vaso de la 
misma se usa como tapón para evitar que 
se filtren los líquidos vertidos en la 
licuadora. 
  
   
 
 
Ilustración 1 Obtenido de: www.Rosan.com.mx 





Ilustración 3 Obtenida de: www.Rosan.com.mx 
 
 
Porta Vaso: Ajusta el diafragma a el 






Ilustración 4 Obtenida de: www.Alkosto.com 
 
 
Tapa para licuadora: Sella el vaso 
para evitar que el líquido salga de licuadora 




Ilustración 5 Obtenida de: www.Oster.com 
 
 
Vaso de Licuadora: Es que permite 
licuar o moler los materiales depositados 
dentro, se consiguen en los materiales de: 
Vidrio, plástico, policarbonato y aluminio. 
 
Ilustración 6 Obtenida de: www.Ebay.com 
 
 
Fusible para olla a Presión: sella el 
aire dentro de la olla para que se cocinen 
de forma correcta los alimentos dentro y el 
vapor de la olla solo salga por el pito de la 
olla. 
 
Ilustración 7 Obtenida de: Mercado libre México 
 
 
Perilla: Para estufa a Gas natural, 
pipeta o Eléctrica se diferencia según su 
diseño en la parte trasera donde se conecta 










Rodamientos: Reduce el esfuerzo 
de la maquina sobre sus ejes para que su 
funcionamiento sea más eficaz, trabajara 
con las referencias: B609ZZ, B60002RS, 
B600012ZZ, B60032, B606-2RS entre 
otros usados para aparatos de hogar y 
semi-industrial. 
 




Inducidos: es el núcleo del motor 
que se encarga de conducir la electricidad 
al aparato electrodomésticos se trabajaran 
inducidos para las licuadoras, batidoras y 
aspiradoras. 
 
Ilustración 10 Obtenida de: es.Wikipedia.org 
 
 
Bobina: se encarga de conducir la 
energía creada por el inducido a través de 
sus terminales por todo el aparato 
electrodoméstico se trabajará para 
licuadoras y aspiradoras. 
 
Ilustración 11 Obtenida de: www.Alibaba.com 
 
 
Buje: sostiene el eje donde rota el 
inducido. Se distribuirán bujes pata 
licuadora, batidora, aspiradora, secador de 





Ilustración 12 Obtenido de: www.servicosta,com 
 
 
Magnetrón: Transforma la energía 
eléctrica en energía electromagnética para 
los microondas. 
 
Ilustración 13 Obtenido de: www.Rosan.com.mex 
 
 
Fusible cerámico: condensa la energía 
en los microondas. 





Las empresas dedicadas al mantenimiento y reparación de productos de hogar 
nacen con el fin de suplir la necesidad de sus clientes cuyo fin es incrementar o mantener 
el tiempo de vida útil de los electrodomésticos que les sean otorgados. Para esto las 
empresas requieren de repuestos de calidad que cumplan con unos estándares mínimos 
para el arreglo del producto sin embargo muchas veces estos productos no se logran 
conseguir la ciudad y en ocasiones dentro del país dando como resultado que los locales 
de reparación deban incumplir con trabajos a sus clientes, reparar los aparatos 
electrodomésticos con insumos de dudosa calidad o simplemente no aceptar el pedido 
debido a que el repuesto no se puede conseguir.  
 
Por causas como estas los locales de reparación pierden clientes e ingresos que 
debilitan su sector y reducen sus oportunidades en el mercado, esto sumado al hecho de 
que en los últimos años el dólar ha aumentado su valor con respecto al peso, $1868.90 
en 2013 y $3.053.42 en 2016 (Promedio Anual TRM, Banco de Republica, 2017) nos 




electrodomésticos en el país dando como resultado que más gente busque reparar sus 














Como se observa en las gráficas 14 y 15 las importaciones de electrodomésticos 
para el año 2016 han decaído considerablemente respecto a los años anteriores, 2016 es 
el año en que menor cantidad de aparatos de hogar se han importado según los estudios 
realizados por la ANDI (Asociación nacional de empresarios de Colombia) lo cual puede 
ayudar a entender que la capacidad adquisitiva de los colombianos ha decaído en los 
últimos dos años motivo por el cual la gente actualmente no está buscando generar una 
nueva compra de electrodomésticos sino que por el contrario buscan reparar y hacer 
mantenimiento a sus antiguos aparatos de hogar. 
 
DEW identificando esta necesidad decide ingresar como intermediario en el 
mercado de la venta de repuestos entendiendo que gran parte de las marcas de 
electrodomésticos que están dentro del país no tienen un centro de abastecimiento de 
piezas para la reparación de los productos situación que se corrobora con la encuesta 
realizada y el estudio de observación realizado por el gerente de la empresa, por tanto 
esta falencia representa para el empresario colombiano dedicado a la reparación de 
productos de hogar en obstáculo a su labor debido a que no puede adquirir las piezas que 
necesita o simple mente no entienden el cómo podrían hacerlo. DEW reunirá los pedidos 
de todas estas empresas dentro de la industria electrodoméstica para así realizar la labor 






 Se busca crear un vínculo con el cliente por lo cual la empresa desarrollará 
una comunicación directa con el empresario; en la búsqueda de adaptarse a las nuevas 
tecnologías se ha perdido la comunicación real y perceptible con las personas sin 
embargo gran parte de las personas que desarrollan labores de emprendimiento no 
buscan un trato con una computadora o un celular estas personas requieren de saber con 





DEW ve en esta necesidad la oportunidad de acercarse más a sus clientes y crear 
un vínculo de confianza y seguridad al momento de realizar la compra -  venta de 
productos que se verá a su vez repercutida en el aumento de las utilidades, pese a ello la 
empresa contará con un correo de uso exclusivo para sus clientes así como una página 
web donde se podrá conocer el catálogo de productos con los que ya cuenta la empresa 
(proyección futura), siendo de carácter principal el trato directo con el empresario y el 
servicio que se les pueda brindar. 
 
 Por lo general las empresas que se dedican a la importación de repuestos 
electrodomésticos no manejan un símbolo o logotipo que los identifique, ya que las 
mismas no se dedican de carácter total y único a la importación de repuestos de hogar, 
de ahí nace la idea de que la empresa cuente con su propio logotipo el cual podrá ser 
identificado esto para generar conciencia y a su vez un sentido de propiedad acerca de 
los productos que distribuye la empresa y la calidad de los mismos.   
 
 La empresa trabaja bajo pedido y no pedirá para después vender lo cual 
evita la necesidad de una bodega, para que la mercancía que llegue a Colombia por la 
empresa sea inmediatamente distribuida hacia sus clientes. 
 
 
 La marca ingresará al mercado buscando la satisfacción del cliente motivo 
por el cual traerá al mercado mercancía a la cual el empresario no tenía acceso esto 
puede considerarse como el aporte de repuestos exclusivos al mercado. 
 
 La alianza de DEW con Rosan México asegura a la empresa la oportunidad 
de distribuir productos de gran calidad a bajo costo. 
 
 
 La empresa le permitirá a sus clientes pagar a 30 días lo que asegura que 






 DEW tiene una visión ecológica por lo cual maneja catálogos virtuales lo que 
permite tener una actualización de la información, eficiente y clara junto con la posibilidad 









La empresa desarrollará sus actividades en la ciudad de Bogotá y se enfocará en 
patrocinar sus labores por la capital, ya que esta tiene los futuros clientes que pueden 
estar interesados en desarrollar relaciones con la empresa, fue en la capital donde se 
desarrolló tanto la encuesta de viabilidad de la empresa, como la asignación de un 
muestreo bi-etapico; donde se creó el desarrollo de sus conglomerados dando por 
hipótesis los lugares con mayor cantidad de establecimientos que desarrollarán la 
actividad de distribución y reparación de electrodomésticos. 
 
La empresa DEW no tendrá un establecimiento físico pues se desea optar por la 
distribución directa de los productos desde Zona franca o el puerto, aeropuerto donde 
llegue la mercancía directo al establecimiento del cliente, por tanto la empresa trabajará 
bajo pedido, dirigiéndose directamente a las instalaciones del cliente para concretar los 
negocios a los que haya lugar. La característica en común que comparten los 
conglomerados de este plan de mercadeo es ser parte de un sitio demográfico específico, 
para este caso ser población residente de las localidades de: Chapinero, Ciudad Bolívar 
y Puente Aranda, se seleccionan estos lugares bajo la hipótesis de que cuentan con una 
cantidad sustentable de establecimientos con los cuales se puede desarrollar la 
negociación comercial. También se debe tener en cuenta que los locales que ya 





Por tanto, la empresa no solo se dirigirá a los clientes potenciales de la capital, se 
quiere ser más específico debido a lo cual chapinero, ciudad Bolívar y puente Aranda se 
observan como lugares de interés para la empresa por su cantidad de Ferreterías 
instaladas en estos lugares. 
 
A partir del estudio del mercado que se realizó, se concluyó que en primera 
instancia los servicios de DEW van a hacer ofrecidos en la ciudad de Bogotá; gracias a 
dicho estudio se pudo identificar la gran concentración de PYMES dedicadas a la 




Para poder realizar una segmentación del mercado DEW realizó un estudio de 
mercado (Apéndice encuesta Realizada) a un total de 184 centros de reparación de 
electrodomésticos ubicados en la ciudad de Bogotá en las localidades de Chapinero, 
Ciudad Bolívar y Puente Aranda, lo cual permitió no solo segmentar, si no también 
identificar preferencias y características de compra. A continuación, se evidencian los 
resultados y las conclusiones de dicho estudio.   
 
Nota: Los gráficos mostrados a continuación hacen referencia en orden de 
presentación a las preguntas realizadas en la encuesta del estudio de mercado. La 
encuesta se encontrará en los apéndices del trabajo bajo el nombre de Apéndice encuesta 
realizada. La validación de la información que se presenta en este segmento del trabajo, 
se halla en el apéndice Investigación de mercado donde podrá encontrar: validación del 
instrumento, limitantes, alcance de la investigación, preparación, muestra, recopilación de 
datos y resultados del muestreo. Las conclusiones de la investigación solo se relacionan 
a continuación.   
 
 De acuerdo a la ilustración 16, estrato social de los encuestados: el estrato social 
donde se encuentran mayor número de PYMES dedicadas a la comercialización y 








Ilustración 16 Estrato Social de los Encuestados 
 
 Según la información de la ilustración 17, nivel académico de los encuestados: del 
total de encuestado solo 46% y el 33% de los dueños de negocio tiene un nivel 
académico de bachilleres y técnicos respectivamente, que poseen conocimientos 
básicos en electricidad; lo cual indica que independiente del nivel académico, lo 
fundamental es tener conocimientos en electricidad. 
 
 













EMPIRICO PRIMARIA BACHILLER TECNICO






 De la ilustración 18, Canal de compra que usan los encuestados: el 38% de ellos 
compran los productos por medio de un catálogo y 31% desde una tienda física, 
esto se debe a que tiene una relación más cercana con su proveedor y pueden ver 
a más detalle los productos y sus características. Debió al siguiente resultado la 
empresa toma como iniciativa la creación de un catálogo virtual que el cliente 
pueda consultar y ver a cabalidad con la compañía y asesoramiento del vendedor 
que le tome el pedido. Se optará, por el hecho de que cada visita realizada por el 
vendedor de la empresa sea acompaña de una tablet que usará como herramienta 
para dar a conocer los productos que maneja la empresa y los nuevos productos 
que le puedan interesar al cliente.  
 
 
Ilustración 18 Canal de Compra que usan los encuestados. 
 
 De la ilustración 19, método de pago que usan los encuestados: el 100%de ellos 
hace los pagos a sus proveedores en efectivo, una de las razones es que por la 
baja cantidad que representa en dinero (ilustración 21) es más sencillo hacer el 
pago efectivo, y la otra es que muchos proveedores utilizan vendedores puerta a 
puerta que también se encargan de recoger el pago correspondiente al pedido 
según la experiencia del gerente. Cabe resaltar que al referirse a efectivo no 
















 El pago en efectivo se presenta debido al hecho que para los clientes es 
dispendioso dirigirse al banco para pagar facturas debido a lo demandante se su 
trabajo por tal motivo sus proveedores se han adaptado a esta metodología y 
optado por ir directamente al cliente para el pago de facturas. Entendiendo estas 
razones DEW decide también realizar el cobro de las facturas de manera directa, 
aunque se ofrecerá la posibilidad de generar el pago directo a la cuenta con un 
comprobante de pago como prueba para facturación.  
 
 
Ilustración 19 Método de pago que usan los encuestados. 
 
 De la ilustración 20, periodicidad de compra: De los encuestados el 41% compra 
repuestos cada semana, claro está que esto varía de acuerdo al proveedor, por la 
periodicidad de pago y por los requerimientos de inventarios. Es decir que, aunque 
adquieren los repuesta cada semana esta situación no responde a adquirirlos con 
el mismo proveedor, la rotación en pedidos por proveedor es de un mes por tanto 










Ilustración 20 Periodicidad de compra de los encuestados. 
 
 De la ilustración 21, inversión mensual en repuestos: la mayoría de PYMES 
encuestadas mensualmente están dispuestos a invertir hasta 5'000.000 COP en la 
compra de repuestos, solo un 2% de los encuestados invierte más de 5'000.000 
COP.  Aunque no se puede asegurar el monto total de inversión al que está 
dispuesta a incurrir una empresa si asegura que las empresas con las que DEW 
realice negociaciones estarán en la facultad de comprar una cantidad considerable 
de repuestos y ayudara a proyectar de manera más clara la proyección de ventas 
de la empresa.  
 
 












0 A 1´000.000 COP 1´000.001 A 5´000.000 COP
5´000.001 A 10´000.000 COP 10´000.000 A 20´000.000 COP





 De la ilustración 22, Grado de satisfacción del cliente frente a sus proveedores 
actuales: De los encuestados el 40% está satisfecho y el 30% está muy satisfecho, 
sin embargo, a pesar de esto la oferta de productos y repuestos que ofrecen los 
proveedores no suple en su totalidad la demanda de las PYMES. DEW entiende 
que su ingreso al mercado no está determinado por la incomodidad presente en 
los clientes sobre sus actuales proveedores o sobre el servicio que se presta sino 
por la falta de entrada de mercancía de algunas marcas, lo que hace difícil la 




Ilustración 22 Grado de Satisfacción del Cliente frente a sus proveedores Actuales. 
 
 De la ilustración 23, demanda de marcas entre los encuestados: En este punto se 
le pidió a los encuestados que indicaran las marcas en la cuales están interesados, 
las tres marcas con mejor puntaje son Black&Decker, Oster y Hamilton Beach, con 
137, 135, 108 votos respectivamente, a pesar de esto la última marca no es 
ofertada en el mercado colombiano; las marcas con menor puntaje fueron Shimasu 
con 26 votos, Bosch con 13 votos y Tramontina con 0 votos. Por tal motivo DEW 
tomarà la decisión de no importar o trabajar repuestos de tramontina y Bosch, en 













primeros tres meses, de no concretar en estos 3 meses una venta superior al millón 
de pesos sobre esta marca se dejará de comerciar.  
 
Por otro lado, el punto de inicio en ventas para la empresa está determinado por 
Hamilton Beach marca estadunidense de reciente ingreso en el mercado 
colombiano y gran acogida en los hogares bogotanos, al no tener un distribuidor o 
importador claro del cual obtener repuestos y a su vez la empresa no tener 
establecimiento en Colombia el conseguir estos repuestos se hace difícil para las 
ferreterías, con lo cual DEW desea hacer de esta marca su insignia para penetrar 
en el mercado colombiano.  
 
 
Ilustración 23 Demanda de Marcas entre los encuestados. 
 
 De la ilustración 24, interés comercial de los encuestados en entablar nuevas 
relaciones comerciales con una empresa que les provea las marca de la ilustración 
23: De los encuestados el 83% esta dispuestos a entablar nuevas relaciones 
comerciales con una compañía que les provea de los productos de las marcas 
anteriormente mencionadas, ya que hay una deficiencia de productos de 
determinadas marcas como Hamilton Beach. Esta pregunta sirve de afirmación a 
lo antes dicho en el documento donde se establece que la mayoría de los 














deficiencia en la negociación de ciertas marcas y referencias con las cuales planea 
trabajar DEW.  
 
 
Ilustración 24 Interés de los encuestados en entablar nuevas relaciones comerciales con una empresa que les provea  marcas 
anteriores. 
 
 De la ilustración 25, parámetros que tienen en cuenta los encuestados al momento 
de comprar: Para este punto se le pidió a los encuestados que calificaran cada 
aspecto a tener en cuenta al momento de la compra, siendo 5 la mejor calificación 
y 1 la peor; después se calculó el promedio para cada ítem, de lo cual se concluye 
lo siguiente: para el cliente es importante todos los aspectos, pero tanto la calidad 
del producto y la presentación del mismo son los más importantes, en cambio  los 
precios y el servicios son los menos relevantes, Es de resaltar que la baja 
importancia en un aspecto como es el precio se debe a que ellos simplemente 
pueden escoger el precio más barato entre sus proveedores y lo que en realidad 










Ilustración 25 Parámetros que tiene en cuenta los encuestados al momento de comprar. 
 
 De la ilustración 26, tiempo de entrega que manejan los encuestados: De los 
encuestados el 85% mantiene un tiempo de entrega con sus proveedores de una 
1 semana, el restante solo a 1 día de plazo. Esto refleja que los repuestos tienen 
una continua rotación para él cliente. Es de resaltar que los plazos que DEW 
manejará serán entre una y dos semanas, debido que al trabajar bajo encargo y 
requerir de la importación de la mercancía no se podrá asegurar de manera 
concreta la llegada de la mercancía, pero esto no afectará los plazos establecidos 




Ilustración 26 Tiempo de entrega que manejan los encuestados. 



















 De la ilustración 27 interés en entablar relaciones comerciales versus la oferta 
ofrecida por proveedores: De los 184 encuestados el 96% está dispuesto a tener 
relaciones comerciales con una compañía que pueda proveerles cualquier 
repuesto que necesitasen. Los resultados reflejan que las PYMES estarían 
dispuestas a entablar nuevas relaciones comerciales con un proveedor que tuviera 
la necesidad de conseguir repuestos exclusivos o de difícil acceso. 
 
 
Ilustración 27 Interés en entablar relaciones comerciales versus la oferta ofrecida por proveedores 
 
 De la ilustración 28, Relación precio versus oferta de un producto exclusivo: De los 
encuestados el 52% no tiene problema en invertir un poco más, siempre y cuando 
el producto sea de difícil acceso y sea exclusivo; en cambio al 48% restante no le 
gustaría pagar más por un producto así este sea exclusivo. DEW traerá productos 
exclusivos y de poca frecuencia en el mercado colombiano, pero buscará la mejor 
manera de aminorar costos para ofrecer los productos a precios asequibles para 
el cliente, por tanto hará uso de los tratados de libre comercio y se aprovechará del 
tratado de libre comercio que tiene actualmente Colombia con México para traer 
los repuestos electrodomésticos con un arancel del 0% y la posibilidad de un libre 











Ilustración 28 Relación precio versus oferta de un producto exclusivo. 
 
 De la ilustración 29, Preferencia de los encuestados a negociaciones presenciales: 
De los encuestados el 96% le gustaría que un vendedor de su proveedor se 
dirigiera hasta sus instalaciones para negociar todos los parámetros de compra. 
Ello se debe a que el empresario prefiere tener un contacto más directo con su 
proveedor para tener más control sobre su pedido. Reducir los tiempos de repuesta 
entre el cliente y el proveedor debido a que las personas que se dedican a la venta 
y reparación de electrodomésticos son personas que dependen de su 
establecimiento. Ellos optan por estar el mayor tiempo pasible atendiendo su local, 
porque un local des-atendido acarrea perdida de venta para ellos, entonces 
pensando en el cliente a su vez para crear un vínculo comercial con estas empresa 











Ilustración 29 Preferencia de los encuestados a negociaciones presenciales. 
 
 De la ilustración 30, Preferencia de los encuestados en el uso de catálogos: De los 
encuestados el 100% le gustaría poder visualizar los productos por medio de un 
catálogo con los detalles de cada referencia. Eso les permitiría conocer a detalle el 
producto, como sus características y poder compararlo con otras referencias. 
 
 
Ilustración 30 Preferencia entre los encuestados en el uso de catálogos. 
 
 De la ilustración 31, Periodo de pago a proveedores: De las PYMES encuestadas 














hacen a 90 días. Ya que como se mencionaba antes, ellos, aunque pagan en 
efectivo necesitan plazos para cancelar sus deudas por pagar, y poder recuperar 
su inversión. DEW cobrará sus facturas a 30 días para poder pagar a los 
proveedores a 60 días.  
 
 
Ilustración 31 Periodo de pago a proveedores. 
 
 De la ilustración 32, ubicación geográfica de los proveedores: De los encuestados 
el 100% manifiesta que su proveedor tiene oficinas en la ciudad de Bogotá, esto 
se debe a que a los empresarios les genera más confianza hacer sus pedidos 
presencialmente, que por teléfono o por internet, además muchos no tienen los 
conocimientos necesarios en comercio exterior para hacer las compras 










Ilustración 32 Ubicación geográfica de los proveedores de los encuestados. 
 
A partir de los resultados anteriores de puede concluir que el público objetivo de 
DEW son PYMES dedicadas a la reparación de electrodomésticos, equipos para cocina, 
artículos para el lavado y secado, equipos para refrigeración tanto de uso doméstico como 
profesional, con  dificultades para encontrar repuestos exclusivos de determinadas 
marcas, que realicen sus pedidos por medio de una visita de su proveedor y por medio 
de recursos visuales como un catálogo y no tengan los recursos suficientes para negociar 







Para este punto se realizó un estudio a empresas que representaran una 
competencia para DEW, se tuvieron en cuenta empresas que su  actividad principal fuera 
la comercialización de aparatos de uso doméstico, electrodomésticos, accesorios para 
electrodomésticos tipificados con el código CIIU 4644, de igual forma se tuvo en cuenta 
compañías que manejaran repuestos originales de marcas reconocidas en el mercado y 








que permite ver de forma simplificada las características, los productos más 
representativos, las fortalezas y las debilidades de cada una. 
 
Como se pudo observar estas compañías su actividad principal no es proveer 
repuestos a otras empresas dedicadas al mantenimiento y a la reparación de aparatos de 
uso doméstico, si no a la comercialización y reparación de los mismos, es decir que 
además de tener al alcance los repuestos exclusivos de sus marcas propias cuenta con 
departamentos de soporte técnico que hacen las reparaciones y los mantenimientos de 












LG Electronics Colombia 
es una sucursal local de la 
empresa de Corea de Sur. 
La compañía está 
dedicada a la producción y 
comercialización de aires 
acondicionados, moviles, 
computadores,electrodo
mesticos,  monitores 
comerciales, equipos de 
audio y video y seguridad 
electrónica.
Entre los productos más 






• Equipos de Audio Y 
Video.
DEW maneja productos de 
diversas marcas y la atencion 
que ofrece es personilazada 
y directo a el cliente.
Como tal la marca no la 
maneja DEW pero es un 
LG maneja marcas de 
elstrodomesticos que 
funcionan como 






Whirlpool Corporation es 
una compañia dedicada a 




La compañía comercializa 
las marcas Whirlpool, 
Brastemp,  Jenn-Air, 
KitchenAid, Amana, , 
Bauknecht, Maytag, 
Consul y otras.
Entre los productos más 
destacados de la 
compañía se 
encuentran:
• Equipos de 
refrigeración.
• Equipos para la cocina.
• Lavadoras.
• Aires acondicionados.
DEW maneja productos de 
diversas marcas y la atencion 
que ofrece es personilazada 
y directo a el cliente, los 
tiempos de respuesta frente 
a las necesidades del cliente 
son mas rapidas. 
Los repuestos que 
maneja la marce son 
mas accesibles. Tiene 
trayectoria en el 
mercado y puede baja 












Oster es una compañía 
con 90 años de 




especial para la cocina; 
siendo uno de sus 
productos mas destacados 
las licuadoras
Los productos más 
represntativos de esta 
compañía  son:
• Licuadoras y 
mezcladoras.
• Articulos de Cocina.
• Articulos para hacer 
Bebidas.
• Articulos para el Hogar
• Repuestos y 
Accesorios.
DEW maneja productos de 
diversas marcas y la atencion 
que ofrece es personilazada 
y directo a el cliente los 
tiempas de repuesta son 
mas claros, se manejan 
referencias de la marca que 
no se encuentran 
dirctamente con la empresa 
Oster.
La marca de mayor 
reconocimiento en el 
mercado colombiano, 
maneja su propio 




para dar a la venta 





Electrolux es una 
fabricante 
ycomercialiadora de  
electrodomesticos para 
uso domestico y 
profesional; la empresa 
maneja marcas como 
Electrolux, AEG, Zanussi, 
Corbero, Eureka, Fensa 
entre otras.
Los productos más 







DEW maneja productos de 
diversas marcas y la atención 
que ofrece es personalizada 
y directo a el cliente.
Marca de 
reconocimiento en 
Colombia, maneja una 
buena rotación de 
inventarios con lo cual 
saca nuevos 
elstrodomesticos a la 






Esta compañía es la 
principal distribuidora de 
la marca Boccherini, 
además en su portafolio 
ofrecen productos y 
herramientas para la 
construcción y 
esporádicamente 
importan respuestas para 
electrodomésticos 
pequeños.
Los productos más 
destacados de la 
compañía son:
• Ducha y sus 
accesorios.
• Tejas de PVC.
• Grifería para baños y 
cocinas.
• Filtros de agua.
Se manejaran productos 
exclusivos con referencias 
únicas, la empresa trabajara 
de la manos de las empresas 
según sus necesidades y no 
tendrá un catalogo de 
productos fijos sino que 
renovara su inventario según 
pueda abordar las 
necesidades de sus clientes.
Es una maraca ya 
reconocida para las 
pequeñas ferreterías y 
comercializa diversos 






Esto supone una ventaja de DEW sobre sus competidores, puesto que el proveería 
de repuestos exclusivos y originales a las Pymes que se dedican al mantenimiento de 
electrodomésticos, ofreciendo una variedad en marcas, gamas y referencias; cabe 
resaltar que no se toma como referencia a las compañías que importan repuestos 
genéricos, ya que DEW quiere apostarle a surtir a estas compañías con insumos que le 
ayuden a potencializar su actividad económica, ya que existe una brecha muy grande en 
cuanto a calidad entre un producto genérico y uno original, lo cual le permitiría a estos 
locales de reparación generar una mayor satisfacción a sus clientes. 
 
De igual forma DEW ofrece más libertad a la hora de realizar la compra en cuanto 
a la variedad de repuestos, el cliente podrá escoger entre muchas referencias la que más 
se adapte a sus necesidades, sin tener que batallar para conseguirla y así no tener que 
dimitir ante una petición de su cliente. 
 
En conclusión, las empresas que se identificaron como competidoras no tienen 
como actividad principal la venta de repuestos y accesorios de aparatos de uso doméstico, 
lo que supone un vacío en el mercado en cuanto a la demanda de estos por empresas 
que su actividad principal es la reparación y mantenimiento de electrodomésticos, 





DEW no maneja unos precios establecidos, si no que maneja un porcentaje de 
comisión al momento de traer la mercancía, esto se debe a que más que comercializar el 
producto DEW es el intermediario que le permita a las Pymes dedicadas a la reparación 
y mantenimiento de electrodomésticos, adquirir repuestos de excelente calidad y con las 
especificaciones técnicas necesarias para ser usados. 
 






1. Se realiza un levantamiento de información y la toma del pedido. 
 
2. Se estudia la viabilidad de la importación (Traer mercancía desde el 
extranjero a Colombia) reuniendo todos los pedidos. 
 
3. Se calculan y suman todos los costos concernientes a la importación 
(impuestos, transportes, logística, etc.) 
 
4. Los costos anteriores son sumados con el costo inicial del producto. 
 
5. A partir de este punto está constituido el costo, a partir de aquí se le 
suma un porcentaje sobre la operación, como un tipo de comisión sobre la venta. 
 
6. Este valor se informa al cliente para que indique si está de acuerdo y 











DEW quiere simplificar al máximo el proceso logístico, esto reducirá costos, lo cual 
tendrá un impacto positivo en el precio que se le ofrece al cliente,  para eso contará con 
aliados estratégicos en Zona Franca como el gerente de Bodexcargo S.A.S quien realizo 
la cotización de la ilustración 33,  esto para que al momento de realizar la importación la 
mercancía sea almacenada en una Zona Franca, de esta forma facilitar la logística y  los 
COTIZACION IMPORTACION
PUERTO ORIGEN MANZANILLO, MEXICO
PUERTO DESTINO BUENAVENTURA, COLOMBIA






DETALLE PAGO A TERCEROS
LIBERACION BL 180 USD
CERTIFICACION DE FLETES 30 USD
IMPUESTO ADUANA IVA VALOR SUJETO AL VALOR DE LA MERCANCIA
IMPUESTO ADUANA ARANCEL VALOR SUJETO AL VALOR DE LA MERCANCIA
PRECINTOS 10 USD
PRE INSPECCION MERCANCIA 300 USD
LIMPIEZA DE CONTENEDORES 50 USD
DEPOSITO DE CONTENEDOR 1000 USD (VALOR SUJETO A CAMBIOS)
ALMACENAJE 1200 USD (VALOR SUJETO A CAMBIOS)
GASTOS BANCARIOS 10 USD
DETALLE INGRESOS PROPIOS




TRM ( Tasa de cambio según DIAN) 2921,25
Total en Pesos Colombianos. 14.834.108$                                                                 
Porcentaje de ganancias esperado 30%




tramites de comercio exterior, a partir de la nacionalización de la mercancía, esta sale de 
Zona Franca y se transporta directamente a las instalaciones del cliente. (Ver diagrama, 
ilustración 34, proceso logístico de distribución.)  
 
 
Ilustración 34 Proceso Logístico de Distribución 
 
Cliente y Consumidor  
 
 
 Cliente: El cliente al que va dirigido DEW es las PYMES que 
desarrollen la actividad económica de comercialización y reparación de 
Electrodomésticos que estén ubicadas en los sectores de ciudad Bolívar, Puente 
Aranda, y Chapinero junto a esto que no tenga la capacidad de importar sus propios 
repuestos electrodomésticos. 
Proveedor en el exterior
Realización de Orden de 
Compra
Compra
Transporte hasta TAN Llegada a TAN
Tramites para transito 
aduenero.















 De los 184 locales de reparación con los que se desarrolló la 
encuesta y el estudio de mercado; 5 locales confirmaron su participación directa 
con la empresa, de igual manera DEW a través de un proceso de promoción 
explicado más adelante, estima que el 10% de los encuestados llegarían a realizar 
pedidos con la empresa. Esto teniendo en cuenta que de la encuesta obtenida el 
83% de los locales estaría dispuesto a entablar negociaciones con la empresa, 
pero DEW decide desarrollar un escenario pesimista donde haya un mínimo 
sustentable de empresas para trabajar. 
 
 Consumidor: El consumidor real no son las empresas que reparan 
artículos de hogar, son las familias, hogares y personas con un ingreso económico 
mínimo con aparatos de hogar que deseen realizar reparaciones, mantenimientos 






El objetivo de DEW es fortalecer la relación con su cliente, y generar confianza en 
él; para ello la promoción se basará en el Marketing Relacional, esta se enfoca a entablar 
relaciones de mutuo beneficio con el cliente a un largo plazo; este tipo de Marketing está 
relacionado al beneficio de las dos partes en la relación comercial. De esta forma DEW 
va a persuadir a su público objetivo por dos frentes el primero a partir de relaciones 
públicas y el segundo a partir del marketing directo. 
 
 Relaciones Públicas: Para este punto DEW va enfocarse en un 
servicio al cliente más personalizado, de esta forma garantizando la satisfacción 
del cliente, esto se logrará mediante visitas presenciales, donde se realice un 
levantamiento de información detallado para así identificar todas las necesidades 






 Marketing Directo: Para este ítem DEW quiere ser más directo con 
la información brindada al cliente, para realizar esta tarea se contará con material 
publicitario e informativo más simple y sencillo (uso de catálogos Virtuales y tarjetas 
de presentación); de esta forma se busca no saturar de información al cliente y por 
el contrario que reciba toda la información de manera simplificada. 
 
 
2.7. Proyecciones de ventas 
 
 












































La empresa inicia labores en el mes de Agosto del año 2018, según las 
proyecciones establecidas para el primer año la empresa venderá un total de 
$700.801.000  con un pico de venta para el mes de noviembre, este aumento en las ventas 
corresponde a un evento derivado de las costumbres de los clientes y proveedores para 
estas fechas. Las empresas que venden repuestos electrodomésticos en la época de 
navidad generalmente toman vacaciones compartidas lo que determina que para estas 
fechas le sea difícil para el ferretero o los centros de reparación conseguir insumos de 
electrodomésticos es por esta razón que la mayoría de ellos hacen pedidos de mercancía 
más grande para el mes de Noviembre previniendo las vacaciones de sus proveedores. 
 
 
Tabla 5 Proyección de ventas  anuales. 
 
La ventas para el segundo año tendrán un crecimiento de 4.98% y del 10.62% para 
el tercer año. El aumento en las ventas estará determinado por el proceso de marketing 
que desea llevar la empresa a sus clientes, la empresa no busca campañas de publicidad 
porque ve de manera más efectiva que los mismos clientes recomienden la empresa y a 
través de la campaña de marketing inicial y las “sorpresas” (el termino se explica de mejor 
manera adelante) que se les darán a los clientes atraer a nueva clientela de 3 a 5 






Tabla 6 Ventas por producto. 
 
El producto de mayor venta en pesos para el primer año será el diafragma 
remachado con un 17.41% de participación seguido de los inducidos, bobinas, magnetrón 
y vaso de licuadora con un 16.48%,15.23%, 12.04% y 11.87% respectivamente. Se 
resalta el hecho de los productos con mayor representación en ventas para la empresa 
son productos de licuadoras. Sin embargo en unidades el producto de mayor venta es el 
empaque de vaso con 18.94% esto por ser un producto de alta rotación en las empresas 





3. Producción y calidad 
 
La empresa DEW se define por medio de la prestación de un servicio de 
Intermediación entre la PYME nacional y la Multinacional extrajera, a partir de este hecho 
se abordará la calidad y producción presente en la prestación del servicio. 
 
 
3.1. Producción y prestación de servicios 
 
La Empresa presta el servicio de comercialización y distribución de repuestos 
electrodomésticos de licuadoras, microondas, olla pitadora y estufas. 
 
 
Flujo de actividades. 
 
 Análisis del cliente: En esta etapa se recolectará la información de 
los clientes a los cuales va a dirigirse la empresa tales como: nombre de la 
empresa, ubicación, mercancías que vende, compras potenciales (haciendo 
referencia a los producto que vende la empresa de los cuales puede estar 
interesado el cliente), tiempos en que labora la empresa, etnografía de la persona 
que atiende el establecimiento. 
 
 Toma del pedido: DEW se dirige al cliente para tomar su pedido, 
esto se hará de manera personal por lo cual se necesitará que la persona 
encargada se dirija hasta el establecimiento del cliente. 
 
 Viabilidad del pedido: Una vez se tengan todos los pedidos se 
creará una lista con ellos para identificar si la sumatoria (a nivel monetario) es 
viable para realizar la importación o no: cuando es viable la importación se realiza 
sin ninguna novedad, cuando no es viable la empresa adicionará a la importación 
los productos requeridos para completar el precio necesario de la importación estos 




productos de carácter comercial reconocidos por su fácil rotación en empresas y 
se venderán a un precio relativamente menor por sets de mercancías. Las 
sorpresas serán repartidas de manera aleatoria por las diversas empresas con las 
que trabaje DEW con el fin de que sean no solo una forma de completar el pedido 
de la importación sino que además fidelice a sus clientes. 
 
 Concretar el pedido: Conociendo el número de mercancía que la 
empresa requiere se dispondrá a hablar con el proveedor en el exterior para 
solicitar la mercancía de ahí en adelante se concretará la solicitud y se hablará con 
la S.I.A o el agente aduanero a cargo de la importación para cuando se realice el 
proceso de aduanamiento, desaduanamiento, DEW pagará los impuestos 
presentes en la importación y la nacionalización y el tránsito aduanero porque la 
mercancía siempre terminará en una Zona franca bajo la modalidad de 
nacionalización parcial.  
 
 Distribución: la empresa trabajará bajo pedido por lo cual no tendrá 
una bodega o establecimiento comercial se optará por llevar la mercancía a zona 
franca pagando el costo de bodegaje, esto con el fin que la mercancía 
nacionalizada sea distribuida directamente al cliente en cuestión.  
 
 Cobros y pagos: la mercancía se cobrará al cliente de manera 
directa pasados los 30 días desde la entrega del pedido y el pago a los proveedores 





Diagrama de Flujo. 
  
Ilustración 36 Proceso de Venta. 
 



























 Computador: Un computador de mesa que tenga buena memoria 
RAM para guardar los datos de los clientes, realizar pedidos y acceder a nueva 
información. Procesador: AMD dual Core A9 o Core i3, sistema operativo: Windows 
10, disco duro pc: 1TB, memoria RAM: 8gb, 15 pulgadas de pantalla y Garantía de 
12 meses. 
 
 Programa contable: Programa autónomo con la capacidad de 
brindar un cuidado a las cuentas transadas y este programado para desarrollar las 
políticas NIIF previniendo problemas futuros debido a que le empresa tendrá la 
calidad de importadora. Adquirido con Digital sigma, software contable en la nube 
con configuración inicial, 1 base de datos, 1 usuario principal, 1 usuario adicional, 
NIIF para microempresas decreto 2706/2012 5 horas de soporte básico mensual 
no acumulable, 2 reportes personalizados, capacitación presencial ERP básico 
(Gestión contable, planos MM, Formato 1001, gestión de cartera cxc-cxp, recibos 
de caja, comprobantes de egreso, factura de servicios, inventarío básico, 
cotización, factura de venta, norma NIIF, informes, control y seguridad del 
sistema).($1.204.560 Anual). 
 
 Tablet: Se utilizará para tomar los pedidos de los clientes se 
actualizará en ella los catálogos virtuales en la necesidad de mostrar esa 
información al cliente a través de un medio. Sistema operativo Android, pantalla de 
7 pulgadas, disco duro de 8 gb, memoria RAM de 1 gb, capacidad a memoria 
expandible, conectividad 4G, batería de 4.000 mAh y garantía de 1 año. 
 
 Celular: de carácter preventivo para mantener contacto y socializar 
con el cliente. Pantalla de 5 pulgadas, batería de 3000 mAh, sistema operativo 






Gestión de stocks (inventarios) 
 
La empresa no manejará inventario debido a que no se requiere del mismo para 
funcionar, la empresa trabajará bajo pedido con lo cual importará la mercancía requerida 
por el cliente y posterior su llegada a Colombia la distribuirá a sus clientes; en el caso de 
las “sorpresas” estas se ofrecerán antes de pedirlas, es decir que al cliente serán ofrecidas 
como “gangas” o rebajas exclusivas en el precio del producto a ofertar con lo cual se 





El enfoque respecto a la calidad que ofrece la empresa recaerá en el 
funcionamiento de la misma teniendo en cuenta que parte esencial de su servicio es su 
promesa de tiempos de entrega oportunos, trato cordial, junto a la calidad presente en el 
producto. Para asegurar la calidad presente en los productos la empresa desarrollará 




Control de calidad. 
 
El control de calidad de la empresa DEW empieza en la negociación con los 
proveedores donde se realiza un estudio comercial del proveedor en cuestión, sin 
embargo para la verificación de la calidad del producto se manejarán unas garantías de 
satisfacción con el proveedor, con eso en caso de haber algún inconveniente con la 
mercancía se podrá devolver y solicitar una nueva mercancía que cumpla con los 
estándares pactados, los tiempos se manejarán con Bodexcargo y al llegar la mercancía 
al puerto de Buenaventura se podrá tener un control de los tiempo con la pagina virtual 





Para la verificación de la mercancía existe el proceso de pre-inspección de la 
mercancía, una vez la mercancía llega a zona franca la importadora verifica el producto 
respecto a la factura de venta, este proceso y resultados obtenidos sirven para DEW y la 
verificación de la calidad en los insumos comprados.  
 
Para asegurar que las mercancías lleguen en perfecto estado al establecimiento 
del cliente se contrata con un seguro internacional y una prima adicional en caso de robo, 
el seguro será pagado en negociación mutua con el proveedor y cubrirá a la mercancía 
desde la salida de la bodega del proveedor hasta la entrega de la mercancía en su lugar 
de destino, país de importación. La asignación de las responsabilidades del pago de la 
mercancía será determinada según el incoterm establecido. 
 
 
Mejoramiento continuo.  
 
El control de calidad se llevará a cabo a partir del segundo pedido realizado por el 
cliente; cuando la empresa vaya a realizar un nuevo contrato de mercancía con el 
establecimiento, el empleado que tome la solicitud de los nuevos productos no solo tendrá 
un catálogo, también contara con una encuesta de satisfacción que se le realizara al 
cliente con el fin de identificar, satisfacción, aciertos y puntos a mejorar de la anterior 
entrega. 
 
Nota: Para asegurar una calidad estándar en los productos a distribuir por la 
empresa, DEW se asegurará que los proveedores con los que trabaje manejen una 
garantía sobre el producto que venden con lo cual la mercancía cumplirá con la razón de 
su creación y mantendrá una garantía que respalda su funcionamiento. 
 
3.3. Equipos e infraestructura 
 
Oficina: Se optará por una oficina semi-privada en Cowo ya que cubre las 
necesidades básicas y su costo es bajo ($600.000), incluye internet de alta velocidad, 





Bodegajes en Zona Franca: se promedia un pago de $150.000 por día, el máximo 
tiempo que la mercancía durará en Zona franca es de 3 días dando un total de $450.000. 
El valor del bodegaje varía en gran medida de la cantidad de mercancía que llegue y el 
tiempo de nacionalización. Es decir que los bodegajes comienzan a cobrarse una vez 




 Computador portátil ($ 1.400.000) garantía de un año, disco duro de 
1tb para guardar la información de los clientes;  
 Tablet Básica para mostrar los catálogos, la toma de pedidos, y la 
realización de encuestas ($ 400.000). 
 Celular básico para realizar llamadas y acceso a internet. (400.000) 
Se optará por pagar un plan básico de internet y minutos al vendedor para que 
proporcione su celular como medio de comunicación ($ 50.000). El plan cuenta con 
3,5 gb de navegación y 200 minutos a todo destino. 
 Botiquín (100.000). 
Otros Elementos: Utensilios básicos necesarios en toda oficina, esferos, cuaderno, 
borrador, cosedora, perforadora, pos it, resaltadores, regla, lápiz, borrador. ($ 100.000). 
 
 
Procesos Outsourcing:  
 
Importación: Se manejará con la empresa Bodexcargo S.A.S agente internacional 
encargada de recibir, transportar, nacionalizar y entregar la mercancía. ($19.284.340 por 
concepto de contenedor de 40”) 
 
Distribución: Se manejará con la misma empresa encargada de la importación, el 





3.4. Seguridad en el trabajo y medio ambiente 
  
Según la ley No. 1562 del 11 de Julio 2012 “Por la cual se modifica el sistema de 
riesgos laborales y se dictan otras disposiciones en materia de salud ocupacional”, La 
empresa llevará a cabo las disposiciones necesarias para desarrollar su labor puestas en 
la anterior ley: 
 
 Sera obligatorio para la empresa afiliar a todos sus empleados a el 
sistema de riesgos laborales. 
 Cubrir monetariamente accidentes de trabajo y enfermedades 
laborales. 
 Aportes al sistema de riegos laborales. 
 Servicios de promoción y prevención como: Campañas de salud 
ocupacional, capacitación en brigadas de emergencia contra desastres naturales y 
primeros auxilios. 





DEW no tiene un proceso de protección medio ambiental sobre sus productos 
distribuidos respondiendo al art. 8 “Eximentes de responsabilidad” de la ley 135 de 2012 
donde al ser el producto fabricado por una empresa diferente a DEW la misma no debe 
tener un proceso de prevención medio ambiental sobre el producto sino la empresa 
productora conocida como “tercero”. 
 
En consecuencia DEW llevará su proceso de prevención medio ambiental a partir 
del desarrollo de su servicio de comercialización y distribución de la mercancía: evitando 
el gasto incensario de papel con lo cual se responderá a la necesidad de sus clientes de 
tener un catálogo de la mercancía distribuida el cual será obtenido de manera virtual y no 




catalogo por la Tablet dispuesta para tal labor, de igual manera pese a no ser obligación 
de la empresa el tener una prevención sobre los productos distribuidos se estudiaran las 
propuestas medio ambientales de los proveedores, en caso de no tener políticas 
ambientales se les pedirá implementarlas o se estudiará la posibilidad de realizar negocios 
con otras empresas en caso de una negativa en el cambio de sus políticas 
medioambientales, teniendo presente que el proceso de políticas ambientales se realizara 
con los proveedores en el extranjero y no con los clientes en Colombia ya que al venir los 
productos con las políticas medioambientales implementadas los clientes en el país 
tendrán productos que cumplen con las políticas medio ambientales, junto a la aplicación 
interna de las tres R respecto a los residuos dejados por la empresa que si bien no serán 





4. Organización y gestión 
  
 
4.1. Planificación y temporalización  
 
 
Planificación de ventas   
 
 
 Presupuesto en mercadeo. 
 
Se iniciará el proyecto por medio de una campaña pequeña de apertura la cual 
consistirá en dirigirse a los clientes potenciales para la empresa, darles a conocer que la 
empresa ya está en funcionamiento junto a la entrega de un calendario de bolsillo y la 
tarjeta de presentación de la empresa. ($ 100.000). Por motivo que las empresas de 
reparación de electrodomésticos no pagan con medios electrónicos, tampoco suelen 
comprar productos por internet y según la experiencia del gerente en este sector se estima 
que la forma más efectiva de presentar la empresa es por este medio.  
 
 Proyección en la incorporación de nuevo personal. 
 
Aunque se llegará a observar un incremento en las ventas producidas por la 
empresa no se solicitaría nuevo personal; se mantendrá el mismo equipo de trabajo 
conformado por el gerente que hará las labores de dirigirse al cliente, tomar el pedido y 
desarrollar la labor logística, el contador necesario para llevar la parte contable de la 
empresa y en caso de tener a un número mayor a 20 empresas solicitando los servicios 
de DEW se contratará a un nuevo personal encargado de concretar y administrar los 
pedidos de las nuevas empresas, a este empleado se le pagaría un salario mínimo 
mensual legal vigente. 
 





La empresa requiere de un capital inicial de $ 40.400.000 de pesos los cuales serán 
conseguidos de la siguiente forma:  
 Capital propio: La empresa contará con un capital inicial de 
$12.400.000 de pesos brindados por el dueño de la empresa Wilmer Yesid Cepeda 
Figueredo. 
 
 Recursos de fomento: $28.000.000 de pesos de: Fondo emprender, 
Innpulsa, Fundación Bavaria, Fundación bolívar Davivienda. Este dinero se 
utilizara para costear las dos primeras importaciones (Solo el proceso) y el dinero 
restante como un colchón financiero ante cualquier calamidad. 
 
 
Planificación de personal 
 
 
Para identificar las personas que requiere la empresa para desarrollar su labor de 
distribución y comercialización de repuestos de hogar se hará uso del organigrama y se 
explica las personas que intervienen en tal labor. 
 
Tabla 7 Recurso humano y Colaboradores. 
Persona / entidad. Funciones. 
Gerente general:  Análisis de cliente: Recopila la información y decide la 
mejor manera de llevar a cabo la negociación con el 
cliente. 
 Toma de pedido. 
 Validar Pedido: Análisis de número total de pedidos, 
para determinar si la importación es viable. 
 Concretar Pedido. 
 Cobros y Pagos: Cobrará a los clientes, Pagará a los 
proveedores.  




realizadas en el mes. 
Terceros.  Gerente Aduanero: Encargado de la importación, 
transporte, carga, nacionalización de la mercancía y 
despacho. 
 Agente de carga: Puede realizarla el agente aduanero 
u otra entidad. Se encarga de llevar la mercancía de 
Zona Franca al local del cliente. 
 
 
Planificación de inversiones 
 
Tabla 8 Resumen de Inversiones. 
 
 






Tabla 10 Financiación 
 
 
A continuación se muestran las inversiones que la empresa realizará antes de 
iniciar las ventas para el año 2018 teniendo en cuenta que la empresa iniciará labores en 
Agosto. Para comenzar el funcionamiento activo de la empresa, la misma requiere un 
monto de $28.000.000 de pesos como soporte de capital de trabajo, se conseguirá el 
monto por medio de los fondos de emprendimiento. 
 
 
Sistema de evaluación de resultados  
 
 
Para evaluar los resultados se destinarán juntas administrativas cada 3 meses esto 
con el fin de identificar puntos fuertes y débiles de las operaciones realizadas, la 
evaluación de resultados se realizará analizando el cumplimiento de las metas en cada 
una de las bases en la prestación de servicios de la empresa desde el análisis de la 
información hasta el cobro y pago a clientes y proveedores donde se analizaran los 
tiempos de respuesta entre las fases y se buscará mejorarlas, adicional a esto  se 
recopilará la información obtenida en las encuestas de satisfacción para identificar 
aciertos y problemas percibidos por el cliente. Las juntas serán precedidas por el gerente 
y el contador.  
 
 
Indicadores destinados para esta labor: 
 
 
 Ventas: se calculara midiendo el flujo de ventas en un tiempo determinado. Se 





 Satisfacción: Con ayuda de la encuesta de satisfacción que se le realiza a los 
clientes se calculará como percibe el cliente a la empresa, dándole un porcentaje 
numérico a la encuesta se podrá calcular la satisfacción.  
 
 Tiempos de Respuesta: Se espera que el proceso de venta dure un mes dividido 
en varias etapas, por lo que mensualmente se agregará al indicador el tiempo que 
demoro cada proceso con respecto al realizado el mes anterior, así se sabrá si la 
empresa ha mejorado o decaído sus tiempos de respuesta y en qué área se 
intervendría para mejorar. 
 
 Indicador de rotación de cartera: Como la empresa cobra a 30 días y paga a 60 
días es necesario llevar un indicador sobre este proceso para verificar que los 
cobros y pagos se realicen en las fechas acordadas.  Indicador de rotación de 
cartera se modificará para adicionar el pago a proveedores, por lo que se verificara 









2 personas: Gerente general. ($ 2.000.000) – Contador. Contratado por honorarios 
($ 400.000). 
 
Los tiempos del personal para desarrollar el servicio desde su inicio hasta el pago 
y cobro de facturas serán de un mes a partir de la etapa de Análisis de la información.  
 
Puntos a tener en cuenta:  
 




 El tiempo de trabajo por día es de 9 horas de 8:00 a.m. a 6:00 p.m. 
sin contabilizar la hora de almuerzo de 1:00 pm a 2:00 pm. 
 
Tabla 11 Plan de Trabajo. 
Semanas Actividades a realizar por semana. 
1  
 Primer día se destina para el análisis de 
información. 
 El resto de la semana de destina para dirigirse a 
el establecimiento de los clientes y tomar sus pedidos hablar 
con ellos y ofrecerles mercancía atractiva que llegue a 
interesar. 
 Viernes final de la semana se usa para validar el 
pedido y verificar que se cumpla, en caso de no hacerlo, las 
“sorpresas” se ofrecerán de manera telefónica al cliente. 
 
2  
 Lunes se solicita la mercancía con los 
proveedores y se habla con el agente aduanero para 
concretar la llegada de la mercancía a Colombia.  
 El resto de la semana es de espera a la llegada 
de la mercancía. 
 
3  
 Tras la llegada de la mercancía a zona franca se 
procede a la nacionalización, el pago de impuestos se realiza 
en la mañana para que el proceso se reporte ante la Dian el 
mismo día y se puede proceder a distribuir.  
 La distribución se hará divida en 3 días cada día 
se entrega la mercancía en una localidad diferente ya sea 






 Se realizará pago y cobro de facturas según 
corresponda; 30 días después de entregada la mercancía se 
cobrará al cliente, 60 días tras llegada de la mercancía a 








Ilustración 37 Organigrama de DEW 
 
Organización del trabajo 
 
 
Tabla 12 Perfil Profesional 
Cargo Actividades Perfil  
Gerente General  Análisis del cliente. 
Toma del pedido. 
Validar pedido. 
Concretar pedido. 
Cobros y pagos. 
Debe tener experiencia o cargos asociados a 
las relaciones comerciales, proactivo y atento, 
una persona con un nivel básico de inglés, 
que pueda mantener conversaciones básicas 
en inglés, conocimientos en las finanzas, 
contabilidad y análisis financiero. 
Conocimientos en procesos aduaneros.  







conocimiento básico de etiqueta. 
Contador Cobros y pagos. Con carrera en contaduría, conocimiento 
estricto del análisis financiero. Se requiere 
que tenga experiencia con otras empresas y 
se acepta la experiencia adquirida en las 
prácticas universitarias siempre que estas 
estén relacionadas con el aparato contable de 
la empresa donde trabajó. Con capacidad de 
tiempo para la empresa, puntual, responsable 




4.3. Gestión de personal 
 
 
Tras identificar las necesidades de la empresa se buscará el personal que las 
satisfaga. En la búsqueda de encontrar gente con potencial y conocimiento hiendo más 
allá de la experiencia y buscando gente que aporte voluntad, entendimiento y capacidad 
de liderazgo. 
 
Proceso de selección: 
 
 
 Prueba de personalidad. 
 Estudio de conocimientos. 
 Entrevista con la persona en cuestión. 
 Análisis de la información suministrada por el candidato.  
 Selección de los candidatos por competencias. 
 Evaluación de los resultados obtenidos. 
 Proceso de prueba; el proceso de prueba que pase la persona 
elegida será remunerado respecto al trabajo desempeñado. 





DEW como empresa busca generar un cambio en la forma de percibir al ciudadano, 
para ir más allá del título profesional otorgado; el proceso de selección de DEW se basará 
en tener uno de estos dos aspectos. Tener la experiencia en el sector con su debido 
comprobante o Un certificado que acredite que los conocimientos adquiridos en su 
universidad o academia le permiten desempeñar el papel que la empresa requiere.  
 
Si la persona en cuestión cumple con alguno de estos requisitos se procederá a 
realizarle las pruebas, entrevistas y test anteriormente descritas esto con el fin de 
entender si la formación que los candidatos recibieron es acorde a lo que busca la 
empresa. Por tanto, la formación de la persona se basará en conocimientos y experiencia 
que si bien no debe tener las dos a la vez si debe poseer alguna de las dos porque la 




Formación   
 
 
Completo el plan de entrevista, una vez aceptado el empleado pasará por un 
periodo de prueba donde aprenderá los procesos de la empresa, los tiempos que se 
manejan, se le ofrecerán asesoramientos y acompañamiento en su puesto de trabajo para 
que comprenda la mejor forma de trabajar en la empresa y así mismo él pueda proponer 
mejoras reales en la forma de desempeñar los cargos anteriormente expuestos. 
 
Retribución del emprendedor   
 
 
El emprendedor recibirá un salario fijo sin derecho a comisiones o bonificaciones 
siendo esta la política durante el primer año. Para los siguientes años se prevé 
incrementar el personal por tanto en ese momento se reconocerá el esfuerzo de los 




tarjetas de regalo para final de año, almuerzos el día de su cumpleaños, y una semana 
más de descanso para los hombres y mujeres en caso de que estos estén en labor de 
parto. 
 
El pago del salario del empleado se hará divido en quincenas para evitar la 
necesidad de que el empleado deba pedir adelantos de su salario, en caso de que esté 
igual llegue a necesitar de un adelanto en su salario respondiendo a un evento justificado, 
de ser un monto menor a el salario que percibe se descontará en cantidades iguales 
durante 3 meses. En caso de que el monto solicitado por el empleado sea mayor, se 
discutirá su viabilidad y de ser aceptado se llenará un contrato que comprometa al 
empleado al pago del avance de su sueldo que será diferido en un año o un tiempo menor 
de ser solicitado por el empleado. En este tiempo el empleado no tendrá la posibilidad de 





El sueldo para el empleado será decido a través de su contrato teniendo en cuenta 
que al ser la empresa desarrollada inicialmente por un empleado y un contador no propio 
de la empresa sino contratado por honorarios, el contrato para el empleado será fijo por 
lapsos de 1 año y renovado subsecuentemente, en el caso del contador se le pagará un 
salario menor a 1 SMMLV debido a que de llegar a solicitar un valor mayor a este se 
optará por contratar a un contador fijo en vez de uno por honorarios. Los salarios 
aumentarán conforme a las proyecciones previstas para el IPC. 
 
Nota: Se determina en función de la empresa, que el emprendedor no recibirá un 
porcentaje de las ganancias obtenidas por la venta de las mercancías, el capital obtenido 














5. Jurídico - tributario 
 
 
5.1. Determinación de la forma jurídica 
 
 
Determinación de la forma jurídica   
 
 
DEW en su registro mercantil quedará inscrita como una sociedad por acciones simplificada 
con las siglas S.A.S teniendo como principal ventaja la conformación de la empresa por una o más 
personas. DEW siendo la empresa que decide crear Wilmer Yesid Cepeda Figueredo no tendrá socios 
anexos para poder desarrollarla al inicio de sus actividades, sin embargo también tiene como ventaja 
la oportunidad de integrar una serie de socios ilimitada que si bien es un punto a favor de la misma, 
tiene como negativa la falta de participación de este tipo de sociedad en la bolsa de valores. (Art. 4 de 
la ley 1258 de 2008). Adicional a tal ventaja se ofrece la oportunidad de no necesitar de un tiempo 
definido para el desarrollo de su actividad, y la capacidad para los creadores de la sociedad de 
disponer de las pautas que dispondrá jurídicamente la empresa aportando una oportunidad a DEW de 
desarrollar de manera más laxa sus políticas frente a la inclusión de nuevos socios a futuro.  
 
DEW al ser una importadora de repuestos electrodomésticos entiende que no todos los 
productos que llegará a importar entrarán por las mismas partidas arancelarias, entonces la forma 
jurídica por constitución de una S.A.S permite y citando a la ley “Una enunciación clara y completa de 
las actividades principales, a menos que se exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad 
comercial o civil, lícita. Si nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad 
podrá realizar cualquier actividad lícita.” (No.5 Art. 5 de la ley 1258 de 2008) Aportando a DEW la 
oportunidad de realizar su actividad comercial sin ninguna complicación frente a la ley. Una SAS no 
está obligada a tener un revisor fiscal.  
 
Pasos para la tramitación de la forma jurídica de tu empresa   
 
 
Según la ley 1258 de 2008 por la cual se regulan la constitución de las sociedades por acciones 




 El documento de constitución de llevar según el Art 5 de la ley 1258 de 2008:  
1. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas. 
2. Nombre de la empresa seguido de las siglas “S.A.S” 
3. Domicilio del lugar. 
4. Duración planeada para la empresa que de no especificar la Cámara de comercio 
lo tomara como indefinida. 
5. Actividades a las que se dedicara la empresa, de no especificar se dará por 
sentado que podrán realizar cualquier actividad comercial siempre y cuando sea realizada 
dentro del marco de la ley. 
6. Capital destinado para la creación de la empresa. 
7. Contexto administrativo y representante legal. 
 
 Inscripción del régimen Único Tributario. (RUT). 
 Registro único empresarial (RUES) 
 Llenar el formulario de matrícula de sociedades. 
 Pagar los derechos de inscripción ante la cámara.  
 Obtener el número de identificación tributaria (NIT). 




 Formulario de inscripción: $5.200 
 Inscripción de actos y documentos: $39.000 
 Inscripción de libros en el registro mercantil: $12.800  
 Depósitos de estados financieros: $19.300 
 Afiliación a Cámara: $ 32.000  
 Matricula: $ 376.000 
 
 






Sistema general de seguridad social en pensiones 
 
DEW como empresa legalmente constituida está obligada a brindar un subsidio sobre la 
seguridad social en salud a sus empleados, los que deben estar afiliados al régimen contributivo. El 
pago obligatorio por parte de la empresa es del 8% sobre el 12% del salario mensual, el 4% queda a 
cargo del empleado. 
  
 
Sistema general de seguridad social en salud. 
 
 
DEW se unirá al régimen contributivo entendiendo que no todos sus empleados futuros tienen 
la capacidad de afiliarse al régimen contributivo por tanto cumplirá con la ley pagando la parte 
correspondiente a el cubrimiento que necesitan sus empleados.  
 
 






El contrato que DEW celebrará con las empresas corresponderá a un contrato escrito en el que 
se dispondrá en  mutuo acuerdo y a favor de ambas partes, se debe tener en cuenta que la empresa 
inicialmente estará integrada por dos personas de las cuales la primera es decir el gerente celebrará 
un contrato escrito a término fijo en relación de un año mientras el segundo contrato celebrado con el 
contador designado por la empresa será por honorarios. 
 
.El contador no será trabajador real de la empresa, pero será tratado como tal y su contrato 
tendrá unas cláusulas respecto al cumplimiento de horarios dentro de la empresa pues pasa a cobrar 
mayor importancia el cumplimiento de metas, deberá desarrollar de una actividad semanal dentro de 
la empresa.  
 
Los puntos en los que hará hincapié la empresa al momento de desarrollar la contratación serán 




 Se especificará en el contrato el tipo de servicio que el empleador prestará en la 
empresa. 
 Se especificará el monto o cuantía a percibir del empleado por su labor realizada. 
 Se dictarán las causales a las que el empleado deberá estar atado para realizar 
su labor tales como el cumplimiento de un horario, modales presentes dentro de la empresa y 
se anexaran las causales de despido. 
 
 
5.4. Obligaciones tributarias 
 
 
Impuestos a pagar. 
 
 
Según la reforma tributaria los impuestos a pagar por las sociedades son los siguientes.  
 Impuesto de renta: 2018 33% (ABC Reforma tributaria, Ministerio de hacienda y 
DIAN). 
 Impuesto CREE: 6%  
 Impuesto al valor agregado: 19% para los repuestos electrodomésticos.  
 Impuesto de Industria y comercio: del 0.2% al 1% para actividades comerciales y 
de servicios.  
 Arancel repuestos electrodomésticos de México a Colombia: desgrave arancelario 
del 0% para los aparatos electrodomésticos según el TLC entre la república de Colombia y los 
Estados Unidos Mexicanos. (Tratado de libre comercio, Ministerio de industria y turismo) 
 
 
5.5. Permisos, licencias y documentación oficial 
 
 
Para la importación de partes y repuestos de aparatos y equipos eléctricos de uso doméstico, 
DEW contará con los requisitos básicos que le exige la legislación colombiana como: el registro como 
importador frente al Departamento de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN por medio de la 
inscripción de RUT; además al utilizar los Servicios de una Agencia de Aduana para tal fin, se le 
proporcionará a la misma un poder autenticado para que la agencia sirva como declarante en el 





Al contar con proveedores en el México, se debe tramitar un certificado de origen de estas 
partes, relacionado al acuerdo de la Alianza del Pacifico, consignado en el Decreto 713 del 29 de abril 
2016 del Ministerio de Comercio Industria y Turismo - Diario Oficial No. 49859; de esta forma poder 
gozar de los beneficios tributarios que ofrece este acuerdo. 
 
De igual forma las partidas arancelarias que conforman el portafolio de productos de DEW, son 
de libre importación, por lo cual no es necesario tramitar algún tipo de licencia específica para su 
comercialización o su libre circulación en el Territorio Aduanero Nacional, esto de acuerdo al Decreto 






Los libros y Actas que deberá llevar la empresa son: 
 
 Libro Diario: mediante el cual se inscriben las transacciones y procesos financieros 
presente en la empresa de manera diaria. 
 Libro Mayor y balances: se registra el resumen de las operaciones financieras 
realizadas en un mes por la empresa. 
 Libro de socios y accionistas. 
 Actas de asamblea y junta de socios.  
 Libro de balances e inventarios. 
 
 






La empresa se ve en la necesidad de contratar un seguro internacional contra todo riesgo el 
cual se conoce como una póliza de riesgo, lo que hace esta es brindar la posibilidad al importador de 




sobre el incidente y sea cubierto monetariamente por el mismo ente. Para el caso de DEW se 
negociará el pago del seguro por parte de los proveedores teniendo en cuenta que ese seguro es 
internacional y es exigible según el tipo de incoterm a trazar.  
 
 
5.7. Patentes, marcas y otros tipos de registros 
 
 
Protección legal   
 
 Nombre de la empresa: 
DEW planea proteger su nombre comercial como S.A.S constituida, El nombre comercial de la 
empresa quedara de la siguiente manera: DEW Distribución y Comercialización S.A.S ($ 840.000) Con 
la Superintendencia de industria y comercio. 
  
 Marca: 
DEW desea crear un proceso de recordación de su marca en el mercado y por la mismo 








6.1. Sistema de cobros y pagos 
 
 




Ilustración 38 Grafica CxC y CxP 
 
 
Como se observa en la grafica anterior el cobro a clientes se manejarà a 30 dias y el pago a 
proveedores serà a 60 dias para asegurar la solvencia de la empresa, el pago a proveedores comienza 
a contabilizarse desde el momento que la mercancia llega al puerto colombiano y no desde el momento 
de la compra. El cobro a los clientes se realizará directo al establecimiento del cliente y el dinero se 
recogerà en fisico, esto para beneficio del cliente, pues como se notò en la encuesta realizada el 100% 
de las empresas encuestadas prefieren pagar en efectivo, adicional a esto como los proveedores se 
encuentran en el extranjero, el pago a ellos les serà realizado por medio de una transaccion bancaria, 
para asegurar el precio de la mercancia se hará uso del instrumento financiero forward y la prima se 






6.2. Resumen de los datos financieros más relevantes 
 
 
Inversión y Financiación. 
 
 
Tabla 16 Resusmen de Inversión y Financiación. 
 
 




Ilustración 39 Grafica de componentes de la Inversión. 
 
La inversión con la que inicia le empresa como se muestra en la gráfica es de $ 40.000.000 de 
pesos de los cuales el 30.69% es representado por el capital propio de la empresa, el otro 69.31% se 
obtendrá con los fondos de emprendimiento que apoyen a la inversión. El dinero será destinado a los 
equipos, herramientas y computador administrativo de la empresa, junto a esto $ 28.000.000 de pesos 








Ilustración 40 Ventas Primer Año 
 




Las ventas para el año 1 se mantendrán constantes entre meses y presentarán un aumento 
para el mes de noviembre, mes en que los clientes suelen comprar una mayor cantidad de mercancía 
debido a que las empresas toman vacaciones compartidas en los meses de diciembre y enero. La 
empresa seguirá trabando para estos meses, los porcentajes se mantendrán aprovechando la 
oportunidad de que varios de los competidores no venderán repuestos electrodomésticos, DEW 





Tabla 19 Ventas proyectadas por año. 
 
 
Ilustración 41 Grafica de ventas proyectadas anuales. 
 
Para los años 2 y 3 la empresa crecerá 4.98% y 10.62% dando un promedio mensual en ventas 
de $61.306.750 de pesos para el segundo año y $67.819.917 para el tercer año, esto por motivo de la 
proyección y estudio de observación realizado por la empresa que permite inferir que cada año un 
promedio de 3 a 5 nuevos clientes decidirán hacer negocios con la empresa. 
 
 
Estado de pérdidas y ganancias. 
 
 







El estado de pérdidas y ganancias muestra que la empresa tendrá pérdidas para los dos meses 
de apertura y perdidas en Enero, Mayo y Junio aunque la empresa presenta perdidas en un total de 5 
meses estas pérdidas son asumibles ya que en los meses que se generan ganancias estas 
sobrepasan a las perdidas, en especial el mes de noviembre donde ya se ha especificado aumentan 
considerablemente las ventas. En general las ventas totales de la empresa serán superiores a los 
costos y gastos totales dando al final del año un saldo positivo de 0.11% rentabilidad mensual sobre 
las ventas.  
 
 
Estado de resultados. 
 
 






Como se observa en la imagen la empresa tendrá unas ventas para el primer año de 
$700.801.000 de pesos, en el estado de resultados se ve representado el hecho de que la empresa 
no tiene mano de obra para la realización del producto debido a que su actividad es comercial. La 
utilidad obtenida para el primer año es de $5.829.827 que representan el 0.83% del total de las ventas.  
 
Para el segundo año las ventas serán de $735.681.000 de pesos dejando una utilidad neta de 
$18.477.375 de pesos, se resalta el aumento en el costo del inventario utilizado ya que una mayor 
venta significa una mayor compra de mercancía a proveedores, mientras los demás costos de 
importación y administrativos se mantienen constantes para el siguiente año, la utilidad obtenida es de 
2.51% del total de las ventas del segundo año. 
 
En el tercer año se venderá un total de $813.839.000 de pesos que en relación con la venta 
total del segundo año da un aumento en ventas del 10,62%, la utilidad neta es de $39.734.253 de 
pesos que representa un 4.88% del total de las ventas. 
 
Punto de Equilibrio. 
 






Ilustración 42 Punto de Equilibrio VS. Ventas Proyectadas. 
 
Para que la empresa logre cubrir sus costos y gastos, necesita vender un total de $670.297.823 
de pesos en un año, que mensualmente da un valor de $55.858.152 de pesos Si se coloca este valor 
en el horizonte de ventas que se plantea, la empresa para el primer año logra cubrir estas ventas 
excepto por los meses 1, 2, 6, 10 y 11 donde tiene un mínimo de ventas quedando debajo del punto 
de equilibrio, sin embargo la perdida de ganancias es mínima sin contar con el mes 6 ya que este al 
ser el mes de enero es cuando los clientes suelen hacer un menor pedido de mercancía. 
  
 Los demás meses en la gráfica muestran que la empresa cumple con el valor mínimo de venta 
necesario para que no entre en pérdidas. Se añade el hecho que la gráfica refleja: para los años dos 












Flujo de fondos. 
 
Tabla 23 Flujo de Fondos. 
 
 
En el primer año el menor saldo de la compañía será por valor de $1.491.927 de pesos 
presentado en el mes, siendo un mes con saldo positivo demuestra la viabilidad del proyecto. El 
proyecto posee una inversión $ 40.400.000 de pesos que dejara un flujo de efectivo de $ 55.791.738 
de pesos, $35.758.241 de pesos y $61.985.740 de pesos que reflejan que el menor flujo de efectivo 
se presentara en el año 2 aunque este obtenga una utilidad neta mayor a la del año 1. 
 
 
Periodo de recuperación. 
 
Como se observa en la tabla del estado de resultados proyectado anual, las utilidades obtenidas 
en los tres años proyectados son de $5.829.827, $18.477.375 y $ 39.734.253 de pesos que deja un 




que la empresa recuperará su inversión inicial en el tercer año de funcionamiento y tendrá una utilidad 
propia de $23.641.455 descantada la inversión inicial.  
 
 
Valor presente neto. 
 
La tasa interés con la cual decidió trabajar la empresa es del 15% anual para un escenario 
pesimista, el valor del cálculo arrojo $75.909.533 de pesos lo que no indica que el proyecto arroja $76 
millones de pesos adicionales al invertir el dinero en este proyecto en vez de en uno que rente el 15% 
por tanto el proyecto el viable.  
 
 
Tasa Interna de retorno (TIR) 
 
La TIR para el proyecto de 113.31 anual la cual es una rentabilidad muy grande para un 
proyecto pero hay que saber que como se mostró en el estado de pérdidas y ganancias, las ganancias 
sobre las ventas no son grandes y tampoco representativas, la obtención de una TIR tan alta es por la 
inversión inicial tan baja en comparación con la cantidad total monetaria en ventas, aunque las 
utilidades finales sean bajas. De igual manera se debe entender que el 69.31% de la inversión inicial 
de la empresa se obtiene de un fondo de emprendimiento lo que evita que es monto sea reembolsable 

















Tabla 24 Balance general Proyectado. 
 
 
 Razón de Liquidez: Del balance general se puede determinar que por cada peso del pasivo 
corriente que debe, la empresa tiene $1.64 pesos para cubrir la deuda. Aunque no es un 
indicador de liquidez óptimo demuestra que la empresa tiene la solvencia económica para cubrir 
sus deudas a corto plazo, sin embargo la corriente para los años siguientes de $1.94 y $2.29 
demostrando que la empresa mejorará su razón corriente con el paso de los años.  
 
 Nivel de Endeudamiento: Del balance general se puede determinar que la empresa tendrá un 
nivel de endeudamiento de 60.02% un nivel apenas manejable pero al igual que la razón de 
liquidez el indicador mejorará, en este caso disminuirá a porcentajes de 54.90% y 48.80% 








7.1. Análisis de puntos fuertes y débiles 
 
Tabla 25 Análisis FODA 
Oportunidades. 
 Líneas de mercado olvidadas o 
nuevas. 
 Contexto económico favorable 
frente a la entrada de la empresa al 
sector de repuestos de hogar. 
 
Amenazas. 
  El sector se encuentra en una 
etapa madura. 
 Crecimiento tardío. 
 Productos de mayor valor respecto 
a productos sustitutos. 
Fortalezas. 
 Conocimiento en el sector. 
 Experiencia en el sector. 
 Clientes potenciales. 
 Rotación de activos óptimo. 
 La no dependencia de la ubicación. 
 Objetivos claros. 
 Políticas de calidad definidas. 
 Proveedor “madre”. 
 
Debilidades. 
 Equipo de trabajo pequeño. 
 La difícil identificación de la 
competencia. 
 Carga laboral sobre una persona. 
 
A continuación se encuentra cada uno de los puntos tratados en el DOFA debidamente 
explicados y fundamentados. 
 
 








 El sector en contexto se encuentra en una etapa madura, esto obedeciendo a la 
rápida rotación de las nuevas tecnologías y el efecto consumista presente en los hogares frente 
a su aparatos eléctricos de uso diario, el sector ha mutado en la búsqueda de sobrevivir a este 
efecto de cambio continuo adaptándose a las nuevas tecnologías y ofreciendo insumos para 
electrodomésticos que den un beneficio real, abordando la obligación de que los insumos deben 
generar algún tipo de remuneración para las empresas que los venden, dando como resultado 
la venta de productos con un inventario de rotación rápido o productos vitales para el 
funcionamiento de un electrodoméstico. 
 
 Es un mercado de crecimiento tardío donde  los proveedores ya están establecidos 
y la mayoría de las necesidades ya están satisfechas por ende introducirse al mercado 
representa una apuesta arriesgada que DEW decide enfrentar con la ayuda se mercado 
dinámico y motivado en su gran mayoría por satisfacer a las empresas con repuestos de 
electrodomésticos que no puedan conseguir dentro del país. 
 
 
 El manejar productos de bajo acceso en Colombia implica que nadie los trabaja y 
por tanto la gente que los solicita es menor, debido a esto algunos de los repuestos que la 
empresa piensa traer valdrán más respectos a sus productos sustitutos haciendo referencia a 
que puede ser más económico un repuestos de buje para una licuadora oster que el mismo 




 Como se explicaba en las amenazas el sector de los repuestos de hogar se 
encuentra en una etapa madura pero esto no es solo una amenaza ya que al ser un sector 
maduro las empresas que ya están consolidadas en la comercialización de estos productos 
optan por cancelar ciertas líneas de productos que no eran beneficiosas para ellos, DEW ve en 
estas líneas de mercado la posibilidad de ingresar como la empresa que va a distribuir estas 
líneas olvidas. 
 
 La empresa tiene la oportunidad de conseguir financiación con entidades como: 





 El actual contexto económico para la empresa es favorable pues no se planea 
entrar a pelear o competir con las empresas que ya tienen cierto recorrido en la industria de los 
repuestos, los objetivos que busca lograr DEW es aumentar la gama de productos a los que 
puede acceder las empresas ferreteras dedicadas a la reparación y comercialización de 








 El equipo de trabajo con el que contará la empresa al iniciar sus actividades es 
muy pequeño por lo que el único socio y dueño de la empresa tendrá que acarrear con varias 
labores, a su vez por el mismo contexto es que la empresa decide realizar solo una importación 




 La persona que desarrolló la empresa cuenta con conocimientos sobre el 
funcionamiento del sector de reparación de electrodomésticos, comportamiento del cliente y del 
consumidor, lo que hace más factible que él pueda abordar las necesidades del sector. 
 
 Wilmer Yesid Cepeda Figueredo ha realizado durante los últimos 3 años trabajos 
relacionados con el sector de los electrodomésticos lo cual le asegura un experiencia en el 
sector, adicional cuenta con el respaldo de su familia la cual labora en el sector desde hace más 
de 20 años otorgándole sus conocimientos de llegar a ser necesario. 
 
 








 El desconocimiento de la competencia dificulta el establecer estrategias para 
competir en el sector, pues aunque es fácil reconocer las marcas de electrodomésticos con 
sucursal en Colombia, la mayoría de las empresas que distribuyen repuestos de hogar son 
pequeñas, sin páginas en internet y sin una certificación real de importador haciendo más difícil 
identificarlas, así mismo existen los proveedores esporádicos, personas que consiguen 




 La empresa ya cuenta con un total de 4 clientes fijos, de los cuales 3 tienen 2 
establecimientos con requerimiento de los productos que ofrece la empresa y han demostrado 
el querer trabajar con DEW, adicional a esto hay negocios potenciales con los cuales la empresa 
puede trabajar que están representados en aquellas ferreterías que requieren de suministros 
de la marca Hamilton Beach. 
 
 Las políticas de la empresa permiten tener una rotación de cartera óptima y la 
utilización de los excedentes del flujo de caja hasta por 10 días. 
 
  Es un negocio que no depende de su ubicación, pese a contar con una oficina no 
requiere de la misma para que los clientes realicen negocios con la empresa, ya que es DEW 
la que se dirige a los clientes personalmente. 
 
 




 La carga laboral que recae en una sola persona al iniciar la actividad ya que el 
contador no se considera parte clave del funcionamiento de la empresa a nivel estructural. Al 








 Las políticas frente al control de calidad ya están definidas y son claras frente a la 
necesidad de la empresa de estar renovando su gama de productos. 
 
 La empresa cuenta con su principal proveedor que es la empresa Rosan ubicada 
en México y que se dedica a la fabricación de repuestos electrodomésticos de gran calidad y 
de varias marcas, entre la cuales destacan: Black and Decker, Hamilton Beach y Oster como 
las más importantes. 
 
 Los objetivos de la empresa son claro, precisos y se han desarrollado a los largo 




 El primer año de operaciones de la empresa representa un gran desgaste de mano 
de obra y recursos en comparación con la utilidad neta obtenida al finalizar el año. 
 
 Para que la empresa empiece a funcionar requiere de una entidad que la subsidie 
con capital al inicio de su actividad. 
 
 Al ser realizados todos los pagos en efectivo supone un gasto de recursos al tener 
todos los meses que enviar una persona a consignar esos dineros al banco, adicionalmente 
existe un riesgo de que el dinero sea falso. 
 
 Estar atados a los cambios fluctuantes del dólar ya que la negociación es en el 








 El poder pagar las facturas a 60 días genera una solvencia económica efectiva 
para la empresa, lo que le permite brindar a sus clientes un tiempo de gracia para el pago de 
facturas y la oportunidad de reinvertir ese dinero en un corto periodo de tiempo antes de pagar 
las facturas.  
 
 DEW cuenta con tasa de retorno positiva gracias al hecho de que gran capital de 
trabajo de la empresa ingresa por beneficio de fundaciones de emprendimiento lo que le 
asegura a la empresa un recurso no reembolsable.  
 
 
Estrategia de desarrollo del proyecto 
 
 
Prevenir las amenazas.  
 
 El sector en etapa madura: para que este tema no influya de gran manera en la 
empresa se busca hacer negocios directos con las empresas ofreciendo productos exclusivos, 
pues si bien el sector está en una etapa madura eso no evita que se renueve y requiera de 
nuevos materiales. 
 
 Proveedores establecidos: para romper la barrera de la costumbre es necesario 
que le empresa ingrese por medio de la recomendación del mismo sector, por esto DEW 
comienza negocios con unas empresa ya establecidas, pues estas se encargaran de difundir el 
tipo de servicio que ofrece la empresa, así podrá hacer cara a los competidores establecidos 
por medio de servicios poco conocidos como la venta de repuestos de difícil acceso y 
principalmente la recomendación del sector. 
 
 Trabajar con productos poco habituales o no comerciales: como se ha hablado 
antes, la empresa busca reducir este problema reuniendo el pedido de varias empresas para 
que al importar estos productos sea financieramente aceptable, en caso de no lograr un pedido 
óptimo se hará uso del recurso de las “sorpresas” que no será más que una forma de fidelizar 






Incentivar las oportunidades. 
 
 Fundaciones de emprendimiento: la mejor forma de lograr esta oportunidad es por 
medio del presente trabajo ya que un plan de empresa es la tarjeta de presentación de DEW 
frente a estas fundaciones.  
 
 Líneas olvidadas o nuevas: DEW busca renovarse según la necesidad del cliente 
y por eso mismo las líneas de productos de la empresa se renuevan según el pedido de los 
clientes, es decir que cada mes dentro de las marcas que planea manejar la empresa, se dará 
la oportunidad a los clientes que soliciten los repuestos que necesiten y apoyados en las 
“sorpresas” se logre traer esos insumos a Colombia.  
 
 




 Carga laboral en una persona: Como no se puede contar con mayor personal para 
realizar las actividades se hace un cronograma de actividades estructurado de tal manera que 
la carga laboral pueda ser distribuida a lo largo del mes, para que la persona se enfoque en la 
función de ese momento y no por la comercialización de mercancía completa. 
 
Área de Mercadeo 
 
 Desconocimiento de la competencia: Aunque no se pueda reconocer de manera 
concreta la competencia, una vez inicie la empresa, se implementará la encuesta de 
satisfacción donde se le da la oportunidad al cliente de hacer una comparativa entre sus 
proveedores y DEW, así identificando comportamientos y tendencias de la competencia para 







 Baja utilidad neta el primer año: Se recalca el hecho de que la empresa desarrolla 
su plan de empresa en un escenario pesimista, lo cual enfoca la utilidad neta del primer año 
como lo mínimo que puede ganar DEW en un año de actividades. El dinero de la utilidad servirá 
de base para aumentar el capital de la empresa, ya que el emprendedor decide otorgarse un 
salario y no ganar un porcentaje sobre las utilidades, es decir que las utilidades obtenidas son 
acumuladas y repartidas para el crecimiento de DEW. 
 
 Subsidio del fondo de emprendimiento: Aunque es el enfoque principal de la 
empresa, contar con un subsidio no reembolsable del fondo emprender no es la única manera 
de conseguir el capital. La empresa también tiene como opción el solicitar el dinero a créditos, 
con ángeles inversionistas otorgando un número de acciones a los mismos o por préstamos 
familiares, se recalca el hecho de que el fondo emprender es la primera opción. 
 
 
 Riesgo presente el en dinero en efectivo: Para evitar el riesgo de dinero falso en 
la entrega, se capacitara en el reconocimiento de billetes a el personal que se encargue de 
recaudar el dinero.  
 
 La tasa de Cambio: En un mercado global uno no puede saber en qué momento 
se apreciará o depreciará la moneda local frente a las extranjeras por lo cual DEW maneja un 
porcentaje de “falla” sobre el valor de la importación, este es de 30% y se busca minimizar 
cualquier riesgo con el porcentaje presente en este dinero. Adicional se plantea la posibilidad 
de que cada importación realizada por la empresa está cubierta por un forward, en caso de 
realizar este cubrimiento el dinero de prima del cubrimiento será cubierto por este 30%. 
 
 







 Experiencia y conocimiento en el sector: Con ayuda de la encuesta DEW busca 
conocer sus puntos fuertes y débiles, necesidades de sus clientes y comportamientos de la 
competencia porque entiende que el mercado es un ambiente cambiante y necesita de seguir 
estudiándolo para mantenerse vigente. 
 
Área de mercadeo 
 
 4 clientes confirmados: aprovechando a los 4 clientes que desean hacer negocios 
con la empresa podemos ofrecer beneficios a ellos para que recomienden la empresa a sus 
allegados del sector, estos beneficios no irían más allá de recibir la mercancía antes que los 
demás y recibir “sorpresas” a un menor costo. Al dar estos incentivos hacemos que los clientes 
se sientan bien con la empresa y colaboren para el crecimiento de la misma.  
 
 Rotación de cartera óptima: para aprovechar el tiempo que la empresa puede tener 
el dinero de los repuestos, debe buscar una forma segura y rápida de invertir estos dineros para 
ganar una oportunidad liquida mayor.  
 
 Negociación directa: El punto más atractivo de la empresa es que se dirige a sus 
clientes de manera directa para realizar la negociación, donde se conocen y crean un vínculo 
comercial, para mantener este ambiente cuando la empresa crezca y haya mayor personal de 
ventas, la persona que vende será la misma que cobrará y realizará la encuesta para mantener 
ese vínculo.  
 
Área de organización, gestión y calidad. 
 
 Políticas de calidad definidas: las políticas de calidad se verificarán y mejorarán 
cada 6 meses con el fin de que estas se mantengan acordes a la empresa, junto a esto se 
estudiará la posibilidad de que la empresa tenga normas de calidad tipo ISO. 
 
 Proveedor principal: se realizará un contrato de permanencia con el proveedor 







 Solvencia Económica: la empresa puede desarrollar préstamos con bancos, 
aunque estos no se requieren demuestran la solvencia de la empresa.  
 
 TIR positiva: Esa una de las bases que tiene la empresa para conseguir el apoyo 
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Apéndice cotización Bodexcargo Importación. 
 
Tabla 26 Cotización Bodexcargo Importación. 
 
CHARGE DESCRIPTION 
ACD ARBITRARY CHARGE DESTINATION 




ALD ALAMEDA CORRIDOR CHARGE DEST 
BCF BOOKING CANCELLATION FEE 
BUC BUNKER CHARGE 
COTIZACION IMPORTACION
PUERTO ORIGEN MANZANILLO, MEXICO
PUERTO DESTINO BUENAVENTURA, COLOMBIA






DETALLE PAGO A TERCEROS
LIBERACION BL 180 USD
CERTIFICACION DE FLETES 30 USD
IMPUESTO ADUANA IVA VALOR SUJETO AL VALOR DE LA MERCANCIA
IMPUESTO ADUANA ARANCEL VALOR SUJETO AL VALOR DE LA MERCANCIA
PRECINTOS 10 USD
PRE INSPECCION MERCANCIA 300 USD
LIMPIEZA DE CONTENEDORES 50 USD
DEPOSITO DE CONTENEDOR 1000 USD (VALOR SUJETO A CAMBIOS)
ALMACENAJE 1200 USD (VALOR SUJETO A CAMBIOS) 50 - 120
GASTOS BANCARIOS 10 USD
DETALLE INGRESOS PROPIOS
TRASNPORTE LOCAL DE MERCANCIAS 800 USD
ASESORIA 400 USD
PREINSPECCION 100 USD
TOTAL APROXIMADO: 5078 USD
TRM ( Tasa de cambio según DIAN) 2921,25
Total en Pesos Colombianos. 14.834.108$                                                                            
Porcentaje de ganancias esperado 30%




CAD CHASSIS ADDITIONAL DESTINATION 
CAF CAF SEAFREIGHT 
CER CERTIFICATES 
CEX CUSTOMS EXAMINATION DEST. 
CGD CONGESTION SURCHARGE DESTIN. 
CGO CONGESTION SURCHARGE ORIGIN 
CLC CLEANING CHARGES DESTINATION 
CPM CONTAINER PREMIUM 
CSF CARRIER SECURITY FEE 




DGP DANGEROUS GOODS PREMIUM SEA 
DLF DESTINATION LANDFREIGHT 
DMD DEMURRAGE DESTINATION 
DTD 
CH CONT. DETENTION 
DESTINATION 
EBS EMERGENCY BUNKER SURCHARGE 




EMF EQUIPMENT MAINTENANCE FEE 
FSD FUEL SURCHARGE DEST. LAND 
LFD LIFT ON/LIFT OFF DESTINATION 
LFO LIFT ON/LIFT OFF ORIGIN 
LSF 
LOW SULPHUR FUEL SURCHARGE 
SEA 
LSI LATE SHIPPG.INSTRUCT.SUBM.CHGE 
MFD MANIFEST FEE DESTINATION 
MFO MANIFEST FEE ORIGIN 
MHD 
MH CONT. DETENTION 
DESTINATION 
MTD DOCUMENT CHARGE 
OAD OVERWEIGHT ADDITIONAL ON DLF 
OCD 
OVERSTAY CHARGE AT 
DESTINATION 
OLF ORIGIN LANDFREIGHT 
ONC 
HAULAGE BETWEEN PORTS 
SEA(ONC) 
OOG OUT OF GAUGE PREMIUM SEA 
PCC PANAMA CANAL CHARGE 
POD REPOSITIONING -DESTINATION- 
POO POSITIONING -ORIGIN- 
RCD REEFER CONN/ELECTRICITY DEST. 
RCO REEFER CONN/ELECTRICITY ORIG. 
RES REEFER PREMIUM SEA 




SCD SEALING CHARGE AT DESTINATION 
SEA SEAFREIGHT 
SEC SEALING CHARGE AT ORIGIN 
SEP SPECIAL EQUIPMENT PREMIUM 




STF STUFFING CHARGE 
TAD TRANSPORT ADDITIONAL DEST. 
TAO TRANSPORT ADDITIONAL ORIGIN 
THD 
TERMINAL HANDLING CHARGE 
DEST. 
THO 
TERMINAL HANDLING CHARGE 
ORIG. 
TSD TERMINAL SECURITY CHARGE DEST. 
TSO TERMINAL SECURITY CHARGE ORIG. 
WFD WHARFAGE DESTINATION 
WFO WHARFAGE ORIGIN 




XNX MTD AMENDMENT FEE 







Apéndice encuesta realizada. 
 
 
ENCUESTA SOBRE LA COMERCIALIZACION DE REPUESTOS ELECTRODOMESTICOS 
El propósito de esta encuesta es conocer e identificar las principales necesidades de las PYMES 
dedicadas a la comercialización y reparación de repuestos de hogar e insumos para 
Electrodomésticos. 
 
Instrucciones: marca con un círculo (o) la respuesta que más se adapte a sus necesidades. Tener 
en cuenta que el círculo va en el número otorgado a cada respuesta. 
 
Nombre de la empresa (si aplica): _________________________________________________ 
Nombre del encuestado: _________________________________________________________ 
Nivel académico:      Estrato social: _______________________ 
 
Barrio donde labora  ________________________ 
 
1. ¿Por qué canal prefiere realizar la compra de repuestos electrodomésticos? 
1. Por internet. 
2. En la tienda. 
3. Por teléfono. 
4. Por catálogo. 
5. Otro (Por favor especificar)._____________________________________ 
 
2.  ¿Cuál es el método de transacción que más utiliza para pagar sus repuestos 
electrodomésticos? 
1. Efectivo. 
2. Tarjeta debito (Transacciones). 
3. Tarjeta crédito o pago a cuotas. 
4. Internet. 
5. Otros (por favor especificar cuáles).______________________________ 
 
3. En promedio, ¿Cada cuánto compra repuestos electrodomésticos? 
1. Semanal. 
2. 15 días (dos semanas). 
3. 30 días (1 mes). 
4. 60 días (2 meses). 
5. 90 días (3 meses). 
 
Empírico  Primaria Bachiller Técnico 




















4. ¿Cuánto dinero invierte (en pesos Colombianos) mensualmente en la compra de repuestos 
para electrodomésticos? 
1. 0 a 1’000.000 COP. 
2. 1’000.000 a 5’000.000 COP. 
3. 5’000.001 a 10’000.000 COP. 
4. 10’000.001 a 20’000.000 COP. 
5. Más de 20’000.000 COP.
 
5. De 1 a 5, responder ¿Qué tan satisfecho esta con sus actuales proveedores de repuestos de 
electrodomésticos? (donde 1 es INSATISFECHO y 5 es MUY SATISFECHO) 
1 2 3 4 5 
 
 
6. De las siguientes marcas de productos electrodomésticos cuales estaría usted más 
interesado en comprar (Favor seleccionarlas con una X). 



















7. De acuerdo a la anterior pregunta. ¿Le gustaría realizar negocios con una empresa que pueda 
distribuirle repuestos para electrodomésticos de las anteriores marcas? 
1. Sí.       2. No. 
8. De 1 a 5, calificar los siguientes parámetros (con una X). ¿Qué tiene usted en cuenta al 
momento de realizar la compra de repuestos electrodomésticos a su proveedor? (Tener en 
cuenta que 5 es lo más importante y 1 lo menos importante) 
 1 2 3 4 5 
Tiempos de entrega      
Servicio      
Presentación      
Precios      
1 2 3 4 5 
6 7 8 9 10 





lugar de entrega      
Garantías      
Empaque del producto      
Calidad del producto      
 
9. ¿Qué tiempos de entrega maneja usted con sus actuales proveedores de repuestos para 
electrodomésticos después de solicitar el producto que necesita? 
1. 1 día. 
2. 1 semana. 
3. 1 mes. 
4. 2 meses. 
5. Más de 2 meses.
 





 SI NO 
10. ¿Le gustaría realizar negocios con una empresa que tenga la capacidad de 





11. Si pudiera conseguir repuestos electrodomésticos exclusivos de difícil 





12. ¿Le gustaría recibir un servicio, donde su proveedor se dirija a su empresa 





13. ¿Le gustaría recibir un catálogo acerca de los repuestos electrodomésticos 






14. ¿Cuáles son los plazos que usted solicita para poder pagar los repuestos que le compro a 
su proveedor? 
1. 30 días. 
2. 60 días. 
3. 90 días. 
15. ¿Su proveedor se encuentra ubicado en la cuidad de Bogotá?, en caso de que no se 
encuentre dentro del país dirigirse a la respuesta  3. 
1. Sí.        2. No. 










FORMULACIÓN DEL PROBLEMA  
 
¿Cómo ofrecer un servicio óptimo de intermediación para la venta y compra de 
repuestos para electrodomésticos entre la pyme nacional (Colombia) y las empresas 
multinacionales (Sin sede en Colombia)? 
 
En la actualidad las empresas del área industrial de electrodomésticos se ven 
sometidas a la necesidad de encontrar partes de buena calidad para sus distribución o 
reparación de electrodomésticos sin embargo gran cantidad de estos productos que se 
comercializan en el país no tienen una cadena en venta de partes por separado de la 
misma dentro del terreno nacional, debido a esto las empresas del sector industrial les 
cuesta conseguir productos de buena calidad para la reparación y creación de 
electrodomésticos, esto debido a que la mayoría de ellos carece de la capacidad de 
conseguir repuestos originales y se ven en la necesidad de optar por repuestos 
genéricos de baja calidad o partes usadas recolectadas por recicladores. 
  
DEW identificando esta necesidad desea servir como intermediario entre la pyme 
nacional y la empresa multinacional, creando una cadena de logística donde un tercero 
(DEW) reciba de manera personal la solicitud de las microempresas sobre aquellos 
productos que requiere para un buen funcionamiento en el sector, DEW realizará la 
solicitud de la mercancía en el extranjero contactando con las multinacionales y 
realizando una mercadotecnia a escala, elegirá los menores costes para posteriormente 
ingresar la mercancía a la Aduana nacional donde se distribuirá directamente a las 








Determinar la forma más eficiente de ofrecer un servicio óptimo de intermediación para 
la venta y compra de repuestos para electrodomésticos entre la pyme nacional 
(Colombia) y las empresas multinacionales (Sin sede en Colombia). 
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS  
 
 Identificar las necesidades del sector de electrodomésticos. 
 Reconocer los puntos importantes en el servicio pre-venta de los 
electrodomésticos. 
 Acceder a alianzas estratégicas con empresas Multinacionales encargadas de la 
creación de repuestos eléctricos. 
 Formar una base de datos de las pymes que representan un mercado Objetivo 
para la Empresa. 




Espacio: El trabajo se llevará a cabo específicamente en la ciudad de Bogotá, 
Colombia. 
Tiempo: El trabajo se realizará en el transcurso del año 2016, para obtener datos claros 
y fiables. 
Universo: la investigación comprenderá el sector industrial y comercial que se dedique 
a la venta y reparación de electrodomésticos, con empresas constituidas y no 
constituidas legalmente. 
 
ALCANCE DE LA INVESTIGACION 
 
La metodología a desarrollar para esta investigación será mixta, por medio del método 
mixto es decir que se aplicara en dos etapas; primero abra una cuantitativa donde se 
obtendrán todos los datos posibles para cuantificar la viabilidad de la idea de negocio 
así como hábitos de compra, cantidad de ferreterías dedicadas a la compra y reparación 




están legalmente constituidos y es difícil encontrar y recabar información sobre los 
mismo), como segunda instancia se optara por una encuesta de carácter mixto donde 
prevalecerá la parte cualitativa para conocer los intereses de los clientes al momento 
de realizar la compra de sus repuestos e insumos de electrodomésticos, sin embargo 
la encuesta estará compuesta únicamente por preguntas cerradas divididas entre 
preguntas múltiples y dicotómicas, esto para facilitar la tabulación de las respuestas.  
.   
PREPARACION 
 
La investigación se apoyara en los datos que se puedan llegar a obtener sobre el sector 
de carácter general y se desarrollara a través de un cuestionario que se le realizará a 
las Pymes ubicadas en Bogotá con una incursión en las Ferreterías que tengas 
establecimiento en Chapinero, Venecia y la Zona industrial que se dediquen a la venta 
y reparación de repuestos e insumos electrodomésticos, los datos se obtendrán de 
manera física debido a que el sector hacia el cual se dirige la empresa principalmente 
se maneja bajo negociación física y la gran parte de los empresarios no tienen un 
manejo correcto de las nuevas tecnología de comunicación, sin embargo los datos 
obtenidos serán revisados y comparados electrónicamente. 
 
MUESTRA Y RECOPILACIÓN DE DATOS 
 
Marco de muestreo: Todas las empresas que realicen venta y reparación de productos 
electrodomésticos ubicado en Bogotá, en los barrios de Chapinero, ciudad bolívar 
(Venecia), Puente Aranda (zona industrial) 
 
Se realizara un Muestreo Bietapico: 
 
Nota: Se partirá del siguiente dato: “Por su parte, según el quinto censo de 
establecimientos comerciales Infocomercio, realizado en 2014 por la firma de 
consultoría Servinformación, en el país, por cada 5.415 colombianos hay una ferretería 





1. Muestreo por conglomerados: La característica en común que compartirán los 
conglomerados de esta investigación es ser parte de un sitio demográfico específico, 
para este caso ser población residente de las localidades de: Chapinero, Ciudad Bolívar 
y Puente Aranda. 
 
 Personas Ferreterías 







TOTAL 1.084.207 200 
 
Datos obtenidos de: Bogotá Ciudad de estadística, Boletín 23 Población y desarrollo Urbano, 2010 
Alcaldía Mayor de Bogotá - DANE Proyecciones de población 2005-2015. 
 
El número de ferreterías fue obtenido del número de personas por localidad y la división 
por el dato de referencia obtenido de Servinformacion. 
 
2. Muestreo aleatorio Simple:  
Datos: 
Z: 1.96 con un margen de confianza de 95% 
E: 0.03 mi margen de error permitido  
P: 0.6 proporción estimada. 
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Repuestos electrodomésticos Spares household appliances 
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(Máximo 250 palabras) 
 
 
El sector de los repuestos electrodomésticos se ha visto marginado y degradado debido al poco interés 
de las grandes multinacionales por traer insumos y repuestos de sus máquinas al país por tal motivo este plan 
de empresa se realiza con el fin de ofrecer los repuestos electrodomésticos de ollas a presión, licuadoras, 
microondas y estufas a todas las pymes nacionales relacionadas con el sector de los electrodomésticos 




Con la oportunidad de adquirir insumos y repuestos de los mismo a un precio competitivo y de calidad, 
entrando al mercado como un intermediario nace la empresa DEW (DEW Distribución y Comercialización 
S.A.S) que acercará a la pyme nacional con el fabricante internacional con lo cual aumentará la calidad del 
trabajo de las pymes dedicadas a esta labor. 
 
 
 
 





